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Abstrakt 
 
Tato práce je zamČĜena na tvorbu podnikatelského plánu pro založení nové 
společnosti nabízející služby seniorům a současnČ pracovní uplatnČní studentům. 
Analýzy vnČjšího a oborového prostĜedí spolu s průzkumem trhu tvoĜí základ pro 
sestavení SWOT analýzy. Následuje formulace strategie a samotný podnikatelský plán, 
jehož realizovatelnost je podložena variantnČ zpracovaným plánem finančním.  
 
 
Abstract 
 
This master’s thesis is focused on creation of business plan for creation of new 
company which offers services to seniors and employment of students at the same time. 
The base for formulation of SWOT analyse is analyse of external environment and 
branch analyse.  Set up of strategy and the concrete business plan follow. Its 
practicability is supported by finance plan processed in variant.   
 
Klíčová slova:  
podnikatelský plán, senior, student, vnČjší prostĜedí, oborové prostĜedí, konkurence, 
PESTE analýza, Porterův model pČti sil  
 
Key words:  
Business plan, senior, student, external environment, branch environment, 
competition, PESTE analyse, Porter’s five forces model 
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ÚVOD 
„U některých seniorĤ pĜevládá touha po soukromí a uzavĜení se do vlastního světa. 
MĤže se jednat o dobrovolnou sociální izolaci a my bychom to měli respektovat 
a pĜijmout to jako životní volbu jedince. Je však dĤležité, aby senior věděl, kam 
a na koho se mĤže v pĜípadě potĜeby obrátit o pomoc“ (1 s. 16) 
 
Tato diplomová práce je rozdČlena do nČkolika částí. První část je vČnována zámČru 
této práce a cíli, jehož by realizací tohoto zámČru mČlo být dosaženo. V této části 
se snažím pĜiblížit otázku stárnutí populace, ale pĜedevším otázku zachování kvality 
života seniorů. Postoj k této otázce je samozĜejmČ velice individuální a každým 
jednotlivcem může být vnímána odlišnČ. PĜesto existují jisté společné názory a postoje, 
jejichž snahou je zachování určité formy sobČstačnosti a nezávislosti, eliminující pocity 
ménČcennosti, které mohou proces stárnutí doprovázet. PĜedevším zajištČní rozmanitých 
služeb seniorům zamČĜených na pomoc v domácnosti i rozličné asistenční služby jsou 
hlavním zámČrem mého plánu.  Ten je doplnČn pĜípadným poskytováním úklidovým 
služeb bČžným domácnostem. Za tímto účelem jsem se rozhodla zamČstnávat pĜedevším 
vysokoškolské studenty, jejich finanční nároky nejsou tak velké a vzhledem k různým 
studijním plánům je možné vhodnou kombinací pokrýt rozličné časové úseky, 
dle potĜeb klientů.  
V druhé části je rozpracován teoretický pĜístup s ohledem na zvolenou formu 
podnikání, tedy společnost s ručením omezeným. Určitá část je, vedle vymezení 
podniku a podnikání, vČnována vymezení podnikatelského rizika a možných strategií 
dle Portera. Následuje popis postupů užitých k analýze vnČjšího a oborového prostĜedí 
v následující částí této práce a významu a struktury business plánu.  
TĜetí část je vČnována zmiĖovanému zhodnocení vnČjšího prostĜedí za využití 
PESTE analýzy, tedy rozboru politického, ekonomického, sociálního a demografického 
prostĜedí, spolu s prostĜedím ekologickým. K hodnocení oborového prostĜedí jsem si 
zvolila tzv. Porterův model pČti sil. V závČru analýzy oborového prostĜedí lze nalézt 
vymezení budoucího trhu. Následuje SWOT analýza, sestavená na základČ získaných 
informací, v jejímž rámci jsou zhodnoceny silné a slabé stránky spolu s pĜíležitostmi 
a hrozbami, kterým novČ vznikající společnost musí čelit. Tato vytváĜí základ pro volbu 
optimální strategie firmy zahrnuté do samotného business plánu.  
 10 
 Ve čtvrté části je popsán business plán, v nČmž jsou popsány konkrétní návrhy 
Ĝešení vyplývající z provedených analýz a průzkumů. Jedná se o návrh vhodné strategie 
podniku, organizační strategie, marketingové a finanční strategie.  
Pátá část této práce je vČnována harmonogramu implementace podnikatelského 
plánu a zhodnocení rizik včetnČ návrhu způsobů jejich eliminace. 
ZávČrečná část obsahuje shrnutí hlavních bodů celé diplomové práce, získaných 
poznatků a jejich vyhodnocení.  
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1. VYMEZENÍ PROBLÉMU, CÍL DIPLOMOVÉ PRÁCE 
 
1.1 Vymezení problému 
 
„Stárnutí populace je nejcharakterističtějším rysem demografického vývoje České 
republiky i dalších rozvinutých zemí Evropy.“ (2) 
„Podle stĜední varianty projekce demografického vývoje zpracované Českým 
statistickým úĜadem by měli lidé starší 65 let v roce 2030 tvoĜit 22,Ř % populace, v roce 
2050 pak 31,3 %, což pĜedstavuje pĜibližně 3 miliony osob. V roce 2007 tvoĜily osoby 
starší 65 let 14,6% obyvatel České republiky.“ (2) 
 
Stárnoucí populace je problém, o kterém se v poslední dobČ hodnČ mluví, 
ale už ménČ se naše společnost vČnuje tomu, jak pomoci zachovat našim starším 
spoluobčanům důstojnost, s tím spojené duševní zdraví a poskytnout jim podporu 
a pomoc ve formČ dostatečných, odpovídajících služeb. ZámČrnČ jsem nepoužila slovo 
stárnoucím, ale starším, neboť každý z nás je stárnoucí a každým dnem se pomalu 
pĜibližuje k dobČ, kdy on sám bude vdČčný za služby, které mu umožní setrvat ve svém 
bydlišti, v prostĜedí důvČrnČ známém a ve společnosti lidí a pĜátel, které zná již Ĝadu let. 
Pokud to zdravotní, psychický a fyzický stav dovolí, je vždy lepší nevytrhovat človČka 
z jeho domácího prostĜedí, neboť s rostoucím vČkem je každá zmČna velmi tČžce 
snášena a může mít velmi nepĜíjemné následky. SamozĜejmČ v nČkterých pĜípadech 
se ústavní péče stává nevyhnutelnou, ale jsem pĜesvČdčena, že v ústavech končí vČtší 
počet seniorů než je nezbytnČ nutné a tito se pak musí pĜizpůsobovat novým 
podmínkám, hledat nové kontakty a nejen to. Následkem toho mohou být ohroženi 
ztrátou intimity, adaptačním šokem a syndromem poslední štace. Ě1 s.8)  
PĜestože takový pĜesun je seniory špatnČ snášen, čekají se na umístČní do domovů 
pro seniory nebo podobných zaĜízení, jako napĜ. domů s pečovatelskou službou, dlouhé 
poĜadníky. Tato situace je ovlivnČna nejen nedostatkem tČchto zaĜízení u nás, ale také 
nedostatečnou nabídkou služeb, které by seniorům usnadnily každodenní život 
a pomohly zvládat bČžné životní situace.  
Dnešní doba je velmi hektická a stále více lidí v produktivním vČku se dostává 
do situace, kdy jsou okolnostmi tlačeni podávat takové pracovní výkony, které ovšem 
není možné zvládat v rámci bČžné pracovní doby. Tak dochází k tomu, že pracují 
 12 
i po večerech a o víkendech. To má za následek časovou tíseĖ, která se odráží nejen 
na dČtech, ale také právČ na rodičích a prarodičích, které jsou schopni sice finančnČ 
zabezpečit, ale to bohužel nestačí. Není asi důležité, zda podnČtem k takovému způsobu 
života je strach ze ztráty zamČstnání nebo touha po kariéĜe, či pocit velké odpovČdnosti, 
podstatný je fakt, že trpí nedostatkem času, který by mohli vČnovat svým blízkým. 
StejnČ tak může jít o geografický problém. Dnes je bČžné, že se lidé stČhují za prací 
i stovky kilometrů, čímž vzniká další bariéra ve formČ velkých vzdáleností. Rodinu 
nelze nahradit, ale lze alespoĖ zajistit poskytování potĜebných služeb firmou.  
Další oblastí mého zájmu je situace na pracovním trhu z pohledu zamČstnávání 
studentů. S rostoucí nezamČstnaností se snižuje nabídka prací pro studenty, 
jež by nebyla sezónnČ omezena, což je skutečnost, kterou bych ráda využila 
pro své podnikání.  
 
1.2 Cíl diplomové práce 
 
Jak jsem již nastínila výše, cílem mé diplomové práce je zpracování 
podnikatelského plánu, který v sobČ bude spojovat nČkolik aspektů.  
Hlavním cílem je pokrýt aspoĖ částečnČ mezeru způsobenou nedostatkem domů 
s pečovatelskou službou, tedy vybudovat firmu zamČĜenou na pomoc, resp. služby 
seniorům a nejen jim v oblasti domácích prací, zabezpečení potĜebných nákupů, 
doprovodu a Ĝešení konkrétních situací na úĜadech, pĜíp. jiné asistence. Vedlejší 
a podpůrnou činností je poskytování úklidových služeb bČžným domácnostem.  
Za svůj dílčí cíl si kladu nabídnout studentům stĜedních a vysokých škol možnost 
brigádních pĜivýdČlků pĜi domácích pracích v českých domácnostech.  
Tímto spojením bych ráda vyĜešila skutečnost, že platební schopnost seniorů 
je nízká a ne každý senior je finančnČ podporován svou rodinou, ale také, že možností 
celoročních studentských brigád ubývá. PĜesto mám v úmyslu nepĜímo oslovit i ty, 
kteĜí by rádi ulehčili a pomohli svým rodinným pĜíslušníkům, ale napĜ. z důvodu 
vysokého pracovního vytížení nebo velké vzdálenosti bydlištČ, jim tyto služby 
svépomocí zajistit nemohou.  
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2. TEORETICKÝ PěÍSTUP  
 
2.1 Podnikání  
 
Pojem podnikání je definován v Obchodním zákoníku jako soustavná činnost 
provádČná samostatnČ podnikatelem vlastním jménem a na vlastní odpovČdnost 
za účelem dosažení zisku. Ě3). Výklad Obchodního rejstĜíku patĜí k právnickému 
pojetí interpretace pojmu podnikání. KromČ tohoto pojetí lze zmínit pojetí 
ekonomické, jenž podnikání chápe jako zapojení ekonomických zdrojů a jiných aktivit, 
vedoucí ke zvýšení jejich původní hodnoty. Psychologické pojetí hovoĜí o činnosti 
motivované potĜebou nČco získat, nČčeho dosáhnout, nČco si vyzkoušet nebo splnit.  
A konečnČ sociologické pojetí vnímá podnikání jako vytváĜení blahobytu pro všechny 
zainteresované, tím, že usiluje o dokonalejší využití zdrojů, vytváĜení pracovních míst 
a pĜíležitostí. Ě4 s. 15)  
 
2.2 Podnikatel 
 
Také pojem podnikatel je vymezen Obchodním zákoníkem a to jako osoba, která: 
aě je zapsaná v obchodním rejstĜíku 
bě podniká na základČ živnostenského oprávnČní 
cě podniká na základČ jiného než živnostenského oprávnČní podle zvláštních 
pĜedpisů 
d) provozuje zemČdČlskou výrobu a je zapsána do evidence podle zvláštního 
pĜedpisu. Ě3)  
KromČ právního vymezení, lze za podnikatele označit osobu, která realizací svých 
aktivit riskuje ztrátu vlastního kapitálu, ale je ochotná toto riziko podstoupit. Je schopna 
rozpoznat pĜíležitosti a využívat zdroje a prostĜedky, investovat čas, úsilí i své jméno, 
aby dosáhla vytyčených cílů ve formČ svého finančního a osobního uspokojení. (4 s. 16)  
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2.3 Podnik 
 
Na podnik lze pohlížet jako na kombinaci výrobních činitelů, s jejichž pomocí 
se vlastníci podniku snaží dosáhnout konkrétních cílů, nebo také jako na základní 
jednotku, ve které je realizována výroba nebo jsou poskytovány služby. Ě5 s. 17) 
Obchodní zákoník vymezuje podnik jako soubor hmotných, jakož i osobních 
a nehmotných složek podnikání. K podniku náleží vČci, práva a jiné majetkové hodnoty, 
které patĜí podnikateli a slouží k provozování podniku nebo vzhledem k své povaze 
mají tomuto účelu sloužit. Ě3) 
Asi nejobecnČji lze podnik označit jako subjekt, ve kterém dochází k pĜemČnČ 
zdrojů Ěvstupůě ve statky Ěvýstupyě. (4 s. 16) 
 
2.4 Společnost s ručením omezeným 
 
Společnost s ručením omezeným je obchodní společností, k jejímuž založení 
dochází sepsáním společenské smlouvy resp. zakladatelské listiny, a to formou 
notáĜského zápisu. Tato musí obsahovat minimálnČ tyto údaje: Ě6 s. 141) 
a) firmu a sídlo společnosti, 
b) určení společníkĤ uvedením firmy nebo názvu a sídla právnické osoby 
nebo jména a bydliště fyzické osoby,  
c) pĜedmět podnikání (činnosti)  
d) výši základního kapitálu a výši vkladu každého společníka včetně zpĤsobu a lhĤty 
splácení vkladu,  
e) jména a bydliště členĤ první dozorčí rady, pokud se zĜizuje,  
g) určení správce vkladu, 
h) jiné údaje, které vyžaduje obchodní zákoník. (napĜíklad údaje o rezervním fondu, 
 a v pĜípadě, že vložen do společnosti pĜi jejím založení nepeněžitý vklad, další 
obligatorní náležitostí společenské smlouvy je uvedení pĜedmětu nepeněžitého vkladu 
a částka, kterou se započítává na vklad společníka). (7) 
Základní kapitál u společnosti s ručením omezeným činí Ň00 000 Kč. Po podpisu 
společenské smlouvy nebo zakladatelské listiny správce vkladu založí účet v bance 
na jméno společnosti. PĜed zápisem společnosti do obchodního rejstĜíku musí být 
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splaceno nejménČ ň0% vkladu každého společníka a celková výše vkladů spolu 
s hodnotou splacených nepenČžitých vkladů musí činit alespoĖ 100 000 Kč. Je-li ovšem 
společnost založena pouze jedním zakladatelem, musí být základní kapitál splacen 
v plné výši, tedy v částce Ň00 000 Kč. (7) 
V této chvíli musí společnost získat živnostenské oprávnČní. Podmínkami pro jeho 
získání jsou všeobecné podmínky: 
- minimální vČk 1Ř let 
- způsobilost k právním úkonům 
- bezúhonnost 
a podmínky zvláštní, jakými jsou odporná a jiná způsobilost. Ě8 s. 67) 
Živnosti dČlíme dle požadavků na odbornou způsobilost na živnosti: 
- ohlašovací, 
- koncesované. 
Živnosti ohlašovací dále členíme na  
- Ĝemeslné,  
- vázané,  
- volné. Ě8 s. 67)  
Živnost volná má název „Výroba, obchod a služby neuvedené v pĜílohách 1 až ň 
živnostenského zákona“, což zmiĖuji pĜedevším proto, že se jedná o druh živnosti, 
které je tato práce vČnována.  
Po splnČní výše uvedených náležitostí podává společnost návrh na zápis 
do Obchodního rejstĜíku u místnČ pĜíslušného registračního soudu. Návrh musí být 
podepsán všemi jednateli a jejich podpisy musí být úĜednČ ovČĜeny.  
FormuláĜ návrhu na zápis do Obchodního rejstĜíku obsahuje: 
- RejstĜíkový soud 
- Navrhovatele 
- Společnost s ručením omezeným, o kterou se v návrhu jedná 
- Návrh na zápis 
- PĜílohy 
- Datum provedení zápisu 
- ZávČrečnou část a poznámky (7) 
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PĜílohami k zápisu do Obchodního rejstĜíku jsou: 
- Doklady o založení – tedy společenská smlouva nebo zakladatelská listina.  
- Doklady o pĜedmČtu podnikání – oprávnČní k podnikatelské činnosti 
- Doklady o splacení vkladu – prohlášení správce vkladu s úĜednČ ovČĜeným 
podpisem, potvrzení banky o složení vkladu na základní kapitál.  
- Doklady o sídle - písemné prohlášení vlastníka prostor, kterým udČluje souhlas 
k užívání tČchto prostor, anebo správce zmocnČného k udČlení souhlasu s umístČním 
sídla a zmocnČní tohoto správce; výpis z katastru nemovitostí ne starší ň mČsíců. 
- Doklady o jednatelích - výpis z rejstĜíku trestů jednatelů ne starší než ň mČsíce, 
čestné prohlášení jednatele s úĜednČ ovČĜeným podpisem o tom, že je způsobilý 
k právním úkonům, že splĖuje podmínky provozování živnost podle § 6 živnostenského 
zákona a nenastala u nČj skutečnost, jež je pĜekážkou provozování živnosti dle § Ř 
a splĖuje podmínky podle § ňŘl obchodního zákoníku. 
- Doklady o členech dozorčí rady – je-li zĜízena 
- Doklady do sbírky listin – společenská smlouva nebo zakladatelská listina, 
podpisové vzory jednatelů a je-li vložena nemovitost také znalecký posudek na tuto 
nemovitost.  
- Doklady o členech dozorčí rady – jelikož se jedná o orgán nepovinný 
a naší společností nebude zĜizován, nebude mu vČnována další pozornost.  
- Doklady do sbírky listin- společenská smlouva nebo zakladatelská listina, podpisové 
vzory jednatelů, je-li vkládána nemovitost, její znalecký posudek.  
- Ostatní dokumenty- tČmi mohou být napĜíklad plná moc advokátovi, notáĜi 
nebo jinému zástupci, souhlas zapisované fyzické nebo právnické osoby se zápisem 
do Obchodního rejstĜíku, pĜípadnČ souhlas jednatelů se zápisem jiné fyzické 
nebo právnické osoby. (7) 
Lhůta pro provedení zápisu do Obchodního rejstĜíku je zhruba jeden týden. Den 
vzniku společnosti je shodný se dnem, ke kterému je společnost do Obchodního 
rejstĜíku zapsána. Poté je nutné registrovat společnost na finančním úĜadČ a v pĜípadČ 
nástupu zamČstnanců je do osmi dnů registrovat na pĜíslušné správČ sociálního 
zabezpečení. (7) 
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2.5 Podnikatelské riziko 
 
Nejistota a riziko patĜí k základním znakům podnikání a jsou spojeny s jakýmkoliv 
rozhodováním. Ochota riskovat pak závisí na každém podnikateli. (5 s. 323-327) 
Riziko lze definovat různými způsoby: 
1. PravdČpodobnost či možnost vzniku ztráty, nebo jinak Ĝečeno nezdaru; 
Ň. variabilita možných výsledků nebo nejistota jejich dosažení; 
ň. odchýlení skutečných a očekávaných výsledků; 
4. pravdČpodobnost jakéhokoliv výsledku odlišného od výsledku očekávaného; 
5. situace kdy kvantitativní rozsah určitého jevu podléhá jistému rozdČlení 
pravdČpodobnosti; 
6. nebezpečí negativní odchylky od cíle Ětzv. čisté rizikoě; 
7. nebezpečí chybného rozhodnutí; 
Ř. možnost vzniku ztráty nebo zisku Ětzv. spekulativní rizikoě; 
ř. neurčitost spojená s vývojem hodnoty aktiva Ětzv. investiční rizikoě 
10. stĜední hodnota ztrátové funkce; 
11. možnost, že specifická hrozba využije specifickou zranitelnost systému.  
Z pohledu podnikatelských rizik bude vhodné vycházet z definování rizika, 
jako určité pravdČpodobnost, že dojde k události, jež se liší od pĜedpokládaného stavu 
či vývoje. (9 s. 47-48) 
Rizika lze podle druhu členit na: 
- politické a teritoriální;  
- ekonomické- makro i mikroekonomické ĚnapĜ. tržní, inflační, obchodní, úvČrové, 
platebníě;  
- bezpečnostní; 
- právní a spojená s odpovČdností za škodu; 
- pĜedvídatelná a nepĜedvídatelná; 
- specifická – napĜ. pojišťovací, odbytová. Ě9 s. 47) 
V souvislosti s rizikem je vždy spojován jednak pojem neurčitého výsledku 
a pak možnost, že alespoĖ jeden z možných výsledků je nežádoucí. Je tĜeba 
si ale uvČdomit, že hovoĜíme-li o riziku, znamená to, že existují minimálnČ dvČ varianty 
Ĝešení, neboť víme-li s jistotou, že dojde ke ztrátČ, nelze hovoĜit o riziku. (9 s. 48-49) 
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Abychom mohli rizika snižovat, je potĜeba je nejprve identifikovat a stanovit jejich 
možný dopad včetnČ závažnosti tohoto dopadu. Analýzu rizik lze rozdČlit do tČchto 
kroků: 
1. Identifikace aktiv, tedy všeho, co má pro subjekt hodnotu, která může být 
působením hrozby zmenšena a to jak hmotná tak nehmotná ĚnapĜ. informace, morálka 
a kvalita personáluě.  
2. Stanovení hodnoty aktiv- určení nejen jejich hodnoty, ale i významu pro daný 
subjekt a ohodnocení možného dopadu jejich ztráty.  
3. Identifikace hrozeb, které mohou negativnČ ovlivnit hodnotu aktiv a slabin 
subjektu, které mohou působení hrozeb umožnit.  
4. Stanovení závažnosti tČchto hrozeb a míry zranitelnosti. (9 s. 50-51) 
V zásadČ lze Ĝíci, že bezrizikové podnikání neexistuje. Proto je nezbytné rizika 
analyzovat, aby bylo možné pĜistoupit k jejich eliminaci, resp. k eliminaci dopadů 
tČchto nežádoucích událostí. K redukci rizika lze využít diverzifikace, pojištČní, 
pĜesun rizika na jiné podnikatelské subjekty Ěleasing, akreditiv, komisionáĜské 
smlouvy, termínové obchody, atd.ě, vytváĜení rezerv a v neposlední ĜadČ 
je to dostatečná informovanost. (9 s. 50-147)  
 
2.6 Strategie 
 
„Cíle ukazují, čeho chtějí podnikatelské jednotky dosáhnout. Strategie je hrací plán, 
jak se k nim dostat.“ Ě10 s. 94) 
Michael Porter definoval ň obecnČ použitelné strategie – celkové vedoucí postavení 
v nákladech, diferenciaci a zamČĜení.  
2.6.1 Celkové vedoucí postavení v nákladech (overall cost leadership) 
Tato strategie spočívá ve snaze dosáhnout co nejnižších výrobních a distribučních 
nákladů, tak, aby firma mohla nabídnout nižší ceny než konkurence a získala tak vČtší 
tržní podíl. Firma, která se rozhodne jít touto cestou, ale musí vynikat v technologii, 
nákupech, výrobČ a fyzické distribuci. Na marketing už tak velký důraz kladen není. 
Pokud je ovšem celá budoucnost firmy založena na cenách, je zde velká hrozba, 
že se na trhu objeví jiná konkurenční firma, která nabídne ceny ještČ nižší. (10 s. 94) 
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2.6.2 Diferenciace (diferenciation) 
V tomto pĜípadČ se firma soustĜedí na dosažení lepších výkonů v nČjaké důležité 
oblasti, jež pĜináší zákazníkům užitek oceĖovaný velkou částí trhu. Jinými slovy firma 
usiluje pĜijít s nČčím výjimečným, čím se bude odlišovat od konkurence 
a na vylepšování a posilování tČchto silných stránek firma musí neustále pracovat. 
(10 s. 94) 
2.6.3. ZamČĜení Ěfocusě 
Podstatou této strategie je zamČĜení firmy na jeden nebo více úzkých segmentů trhu, 
se kterými se detailnČ seznámí a poté zvolí, zda se bude Ĝídit podle nákladů 
nebo diferenciací v cílovém segmentu. (10 s. 94) 
 
 
Obr. 1: Porterovy obecné typy strategií (Zdroj: PĜevzato ze ZeePedia.com Ě11)) 
 
K formulaci strategie lze využít hierarchického pĜístupu, který je založen 
na formulaci poslání, vize, strategických cílů a z toho plynoucí strategie.  
Poslání je vyjádĜením základní funkce a smyslu existence firmy. Jeho obsahem 
by mČlo být vyjádĜení vztahu k zákazníkům, na které bude činnost podniku zamČĜena, 
vlastníkům podniku, ale také k zamČstnancům, kteĜí by si mČli uvČdomovat svou 
důležitost a sdílet hodnoty uznávané podnikem. StejnČ tak nelze opomenout ani vztah 
k dodavatelům, zainteresovaným skupinám a regionu, kde bude firma působit.  
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Vize vyjadĜuje pĜedstavu o budoucnosti podniku, má tedy výraznČ dlouhodobý 
charakter. Z poslání a vize se odvíjí strategické cíle, které pĜedstavují žádoucí stav, 
jehož se podnik prostĜednictvím svých činností snaží dosáhnout. Ě12 s. 2) 
Pro jasné stanovení cílů, ale také pro zadávání úkolů by mČlo být využito pravidla, 
k jehož označení se používá akronymu SMART, což vyjadĜuje, že cíle mají být: 
Specific- specifické neboli konkrétní 
Measurable- mČĜitelné, kontrolovatelné 
Achievable- dosažitelné, splnitelné, pĜimČĜené 
Relevant- reálné 
Timed- termínované  Ě13 s. 208) 
 
K tomu, abychom mohli formulovat poslání, vize, cíle a strategii je nezbytné 
vyhodnotit velké množství informací vztahujících se nejen k podniku ale také k jeho 
okolí. Ě12 s. 2) 
 
2.7 ůnalýzy a jejich nástroje užité v rámci podnikatelského plánu 
 
Důležitost informací byla zmínČna již v pĜedcházejících částech. Pro novČ vznikající 
i stávající podnik je velmi důležitá znalost jeho vnČjšího okolí neboť se v nČm nachází 
mnoho faktorů, které jej značnČ ovlivĖují.  
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Obr.Ň:  Okolní prostĜedí firmy (Zdroj: PĜevzato z ManagementMania.com (14)) 
 
Analýzu vnČjšího prostĜedí dČlíme na analýzu makro a mikrookolí, které v sobČ 
zahrnuje analýzu oborového prostĜedí a konkurence.  
Makrookolí v sobČ zahrnuje politická, ekonomická, sociální, technologická a stále 
více se prosazující ekologická hlediska. Zahrnuje v sobČ vlivy, které vznikají 
bez ohledu na konkrétní chování podniku a tento nemá možnost, až na výjimky, stav 
tohoto okolí aktivnČ ovlivĖovat. PĜíjímáním správných rozhodnutí ale lze na podmínky 
makrookolí aktivnČ reagovat a usmČrĖovat vývoj podniku. Ě12 s. 16).  
 
2.7.1 PESTE analýza 
Analýza využívaná ke zhodnocení makrookolí se nazývá PESTE, dle konkrétních 
oblastí na které se soustĜeďuje.  
P- politické a legislativní faktory 
Do tČchto faktorů Ĝadíme zákony, právní normy, vyhlášky, jež nejen vymezují 
prostor pro podnikání, ale upravují i podnikání samotné. Politická omezení 
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se prostĜednictvím daĖových zákonů dotýkají každého podniku. StejnČ tak je v této 
oblasti vČnována pozornost stabilitČ zahraniční a národní politické situace. (12 s. 16-17) 
E- ekonomické faktory 
Vychází ze stavu ekonomiky. BezprostĜední vliv na každý podnik má míra 
ekonomického růstu, neboť pĜímo vyvolává rozsah i obsah pĜíležitostí, ale i hrozeb. 
V období ekonomického růstu se zvyšuje spotĜeba a opačnČ.  Úroková míra působí 
na celkovou výnosnost podniku a ovlivĖuje skladbu finančních prostĜedků. Dále 
je sledována míra inflace jakožto jeden ze základních ukazatelů ekonomické stability, 
daĖová politika, devizový kurz, státní rozhodnutí ale i mezinárodní ekonomická situace. 
(12 s. 17-18) 
S- sociální a demografické faktory 
PĜedstavují vlivy spojené s postoji, životem a strukturou obyvatelstva, jež jsou 
výsledkem působení kulturních, ekonomických, demografických, náboženských, 
vzdČlávacích a etických podmínek života človČka. V posledních letech dochází 
napĜíklad k výrazným zmČnám v demografické struktuĜe. Stárnutí obyvatelstva pĜispívá 
k rozvoji oblastí spojených s péčí o seniory. Životní styl má vliv na způsob trávení 
volného času, odráží se ve stylu oblékání, v rostoucím zájmu o vyšší kvalitu osobního 
života apod. (12 s. 18) 
T- technologické faktory 
Oblast technických a technologických zmČn je velmi, Ĝekla bych, živou oblastí 
a rozhodnČ ji nelze podceĖovat, neboť nČkteré zmČny, vynálezy či inovace mohou 
zmČnit ráz celého oboru.  
E- ekologické faktory 
Životnímu prostĜedí je vČnována čím dál vČtší pozornost. Nejen jednotlivým zemím 
ale vČtšinČ jednotlivců již není ekologie lhostejná. KromČ omezení, jakými je napĜíklad 
zákaz používání freonů vynucený globálním oteplováním nebo pĜidČlování 
tzv. emisních povolenek na emise oxidu uhličitého v rámci EU, je i zákazník citlivý 
na pĜístup podniku k životnímu prostĜedí a může ovlivnit jeho nákupní chování. 
(12 s. 18) 
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 2.7.2 Oborové prostĜedí 
OdvČtví je definováno skupinou podniků nabízejících na trhu obdobný výrobek 
či službu. Hranice odvČtví jsou vymezeny nahraditelností a to jak na stranČ nabídky, 
tak poptávky. V poslední dobČ ale dochází k tomu, že hranice nejsou tak zcela 
vymezené a vzájemnČ se pĜekrývají, není tedy vždy evidentní, kdo jsou naši zákazníci, 
kdo jsou naši konkurenti a jaké nové podniky se v odvČtví objevují. VyjdČme 
ale z definice odvČtví, která Ĝíká, že odvČtvím je skupina podniků, jejichž výrobky 
nebo služby mají tak mnoho společných charakteristik, že uspokojují stejné potĜeby 
na stejném základČ, tj. soutČží o stejného zákazníka. Ě12 s. 30-32) 
 
2.7.2.1 Životní cyklus odvČtví 
Každé odvČtví se vyvíjí a je charakterizováno určitým trendem. Nejen výrobky, 
trhy, podniky ale i odvČtví a celé ekonomiky mají své životní cykly. Z pohledu tvorby 
strategie patĜí analýza životního cyklu odvČtví mezi nejvýznamnČjší. V praxi ovšem 
bývá obtížné určit, ve které fázi se dané odvČtví právČ nachází a vychází se proto 
z počtu zákazníků a velikosti poptávky. Vývoj odvČtví, jak je zobrazeno na obrázku 
níže, vČtšinou prochází pČti etapami: vznik, růst, dospČlost, zrání a úpadek. Ě12 s. 40) 
 
 
Graf 1:  Životní cyklus odvČtví ĚZdroj: PĜevzato ze Strategická analýza Ě12 s. 40)) 
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2.7.2.2 Hybné zmČnotvorné síly 
Jedná se o pohyblivé faktory a síly, jež nejvýraznČji působí na zmČnu odvČtví. 
Analýza tČchto sil sestává jednak z určení hybných zmČnotvorných sil a z odhadu jejich 
dopadu na odvČtví.  
Mezi nejbČžnČjší hybné zmČnotvorné síly lze zaĜadit: 
- ZmČny v dlouhodobé míĜe růstu odvČtví; 
- Nové zákazníky a způsob užívání výrobku; 
- Výrobkové inovace; 
- ZmČny technologií; 
- Nové formy marketingu; 
- Vstup nebo odchod velké společnosti; 
- RozšíĜení technologického know-how; 
- Rostoucí globalizaci v odvČtví; 
- ZmČny v nákladové efektivnosti. Ě12 s. 42-43) 
 
2.7.2.3 ůnalýza konkurenčních sil 
Zmapování konkurenčních sil, které v daném odvČtví působí je velmi významnou 
součástí oborové analýzy. Michael Porter vypracoval tzv. model pČti sil, 
který je nástrojem k pochopení sil působících v daném prostĜedí a identifikaci, 
které z nich mohou podnik nejvíce ovlivnit v jejich budoucím vývoji, ale pĜedevším, 
které z tČchto sil lze strategickým rozhodnutím ovlivnit. Konkurence na trhu v daném 
odvČtví je vymezena působením tČchto pČti sil: 
1. Konkurenční síla vyplývající z rivality mezi konkurenčními podniky, ovlivnČná 
jejich strategickými tahy a protitahy smČĜujícími k získání konkurenční výhody.  
Konkurenční boj mezi rivaly může nabývat různé intenzity a nástroji mohou být 
cena, kvalita, služby, záruky a garance, reklamní kampanČ, distribuční kanály, akce 
na podporu prodeje apod. Velikost rivality může být ovlivnČna: 
- Počtem a velikostí konkurentů v konkurenčním okolí; 
- Mírou růstu trhu; 
- Vysokými fixními náklady; 
- Diferenciací produktů; 
- Výstupními bariérami z odvČtví; 
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- Akvizicí slabších podniků; 
- Globálními zákazníky. 
2. Konkurenční síla vyplývající z hrozby substitučních výrobkĤ podnikĤ v jiných 
odvČtvích.  
Chceme-li obsáhnout celou oblast možných substitučních výrobků a služeb, musíme 
si nejdĜíve uvČdomit, jako potĜebu náš výrobek či služba uspokojuje. Poté lze pĜistoupit 
k hodnocení faktorů, které konkurenční sílu vyplývající z hrozby substitutů pĜedurčují. 
Jsou jimi: 
- Relativní výše cen substitutů; 
- Diferenciace substitutů; 
- Náklady na zmČnu.  
3. Konkurenční síla vyplývající z hrozby vstupu nových konkurentĤ do odvČtví.  
Velikost rizika vstupu nových konkurentů do oboru je závislé pĜedevším 
na vstupních bariérách a očekávané reakci ostatních konkurentů. PĜíklady vstupních 
bariér jsou: 
- Úspory z rozsahu a zkušenostní efekt; 
- Technologie a speciální know-how; 
- Znalost značky a oddanost zákazníků; 
- Kapitálová náročnost; 
- Absolutní nákladové výhody; 
- PĜístup k distribučním kanálům; 
- Legislativní opatĜení a státní zásahy.  
4. Konkurenční síla vyplývající z vyjednávací pozice dodavatelĤ klíčových vstupĤ.  
Vyjednávací síla dodavatelů je vysoká za pĜedpokladu, že jejich produkt je pro dané 
odvČtví velmi důležitý, ovlivĖuje kvalitu produkce nebo tvoĜí významnou část 
celkových nákladů. Dále jedná-li se o nČkolik velkých podniků, jež využívají svou tržní 
pozici, nejsou ohroženi tržními podmínkami a dodávají velké objemy vstupů. Jedná-li  
se o dodavatele jedinečných a diferencovaných vstupů do odvČtví, které není snadné 
nahradit. A také, pokud odbČratel není významným zákazníkem, není dodavatel 
motivován nabízet lepší podmínky ve formČ nižších cen, lepší kvality nebo nových 
výrobků.  
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5. Konkurenční síla vyplývající z vyjednávací pozice kupujících.  
Vyjednávací síla kupujících roste v pĜípadČ malého počtu zákazníků kupujících 
velké objemy, je-li obor tvoĜen velkým počtem malých podniků s malou vyjednávací 
silou. Dalším faktorem je standardizovaný produkt, u nČhož není problém nalézt jiného 
dodavatele nebo se nakupovaný produkt nevyznačuje zvláštní důležitostí 
ani nepĜedstavuje nezbytný produkt. PĜípadnČ pro kupující není výhodné nakupovat 
daný vstup pouze od jednoho dodavatele. (12 s. 47-55) 
 
 
Obr.ň:  Model pČti sil (Zdroj: PĜevzato z strateg.cz (15)) 
 
2.7.3 SWOT analýza 
Na základČ provedených analýz popsaných výše lze sestavit SWOT analýzu, 
která je nástrojem k výbČru vhodné strategie podniku. SWOT analýza je založena 
na identifikaci silných (Strenghts) a slabých (Weaknesses) stránek podniku a pĜíležitostí 
(Opportunities) a hrozeb (Threats) pocházejících z vnČjšího okolí podniku. Hlavní 
význam SWOT analýzy spočívá v identifikaci, nalezení a posouzení vlivů, v predikci 
vývojových trendů faktorů vnČjšího okolí a vnitĜní situace podniku a jejich vzájemných 
souvislostí. (12 s. 91-92) 
Klasické zobrazení SWOT matice je zobrazeno na následujícím obrázku.  
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Obr. 4: SWOT matice (Zdroj: PĜevzato z vlastnicesta.cz (16)) 
 
Také jí lze zobrazit pomocí konkrétnČ vyjádĜených strategických variant, 
viz obrázek č. 4.  
NejpĜíznivČjší kvadrant pĜedstavuje situaci, kdy jsou silné stránky podniku 
v souladu očekávanými pĜíležitostmi. ObecnČ se tato strategie označuje jako „max-
 max“ nebo SO. PĜedstavuje ofenzivní pĜístup z pozice síly.  
Ve druhém kvadrantu se setkávají silné stránky podniku s pĜedpokládanými 
hrozbami. Jedná se o strategii „min-max“ neboli ST. Tato vyžaduje včasnou identifikaci 
hrozeb a jejich pĜemČnu v pĜíležitosti za pomoci silných stránek. Výstupem 
je diverzifikační strategie.  
TĜetí kvadrant je oblastí, kde se setkávají pĜíležitosti se slabými stránkami, které  
je nutné maximalizací pĜíležitostí pĜekonat. Strategie je označována jako „max-min“ 
neboli OW. Snahou je co nejvíce eliminovat slabé stránky a soustĜedit se na využití 
tržních pĜíležitostí. Výsledkem často bývá turnaround strategie.  
Čtvrtý kvadrant zobrazuje nejménČ pĜíznivou situaci, kdy se pĜevládající slabé 
stránky setkávají s hrozbou mnoha rizik. Tato strategie „min-min“ neboli WT 
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je zamČĜena na minimalizaci slabých stránek a současnČ i minimalizaci rizik. Jedná se 
o strategii obrannou a defenzivní, která často pĜedstavuje uzavírání kompromisů 
a opouštČní určitých pozic. Ě12 s. 92-93) 
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   Obr. 5: Diagram SWOT analýzy ĚZdroj: PĜevzato ze Strategická analýza (12 s. 92)) 
 
2.8 Podnikatelský plán 
 
Podnikatelský plán je písemný dokument zpracovaný podnikatelem, zachycující 
všechny podstatné vnČjší i vnitĜní faktory, které souvisí se zahájením podnikatelské 
činnosti nebo fungováním již existující firmy. MČl by nám odpovČdČt na otázky, 
kde jako firma jsme, kam a jak se chceme dostat. (4 s. 97) 
 
2.8.1. Účel a zásady podnikatelského plánu 
Podnikatelský plán slouží jednak k interním účelĤm a to jako plánovací nástroj, 
podklad pro rozhodování, nástroj kontroly, atd., ale je také využíván externími 
subjekty, které na jeho základČ hodnotí důvČryhodnost, životaschopnost a solventnost 
podniku, pĜi rozhodování o spolupráci, investici či poskytnutí úvČru. (4 s. 98) 
Zpracování podnikatelského plánu je velkým pĜínosem pro management firmy 
a to zejména z tČchto důvodů: 
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- získání užitečných poznatků z analýz, které pĜedchází pĜípravČ podnikatelského plánu, 
jakými jsou napĜíklad analýza vnČjšího okolí, která může usnadnit orientaci 
v legislativČ, politické situaci, možnostech domácí ekonomiky, daĖové soustavČ atd.,  
- pĜehledná demonstrace zámČrů ve vývoji firmy, pĜedpokladů, na nichž jsou 
tyto zámČry postaveny a možných rizik jejich dosažení,  
- pĜedpoklad vývoje finančních toků, zjištČní potĜeby a tvorby finančních prostĜedků 
z podnikatelské činnosti,  
- včasné odhalení možných slabin či rizik,  
- podklad k zajištČní informovanosti zamČstnanců o zámČrech firmy v budoucnosti 
a základ pro budování firemní kultury. Ě4 s. 98) 
 
PĜi zpracování podnikatelského plánu bychom mČli respektovat tyto zásady: 
- Srozumitelnost 
- Logický sled myšlenek a skutečností 
- Uvážená stručnost 
- Pravdivost a reálnost uvádČných údajů 
- Respektování možného rizika (4 s. 98-99) 
 
2.8.2. Struktura podnikatelského plánu 
V dostupné literatuĜe lze najít velké množství vzorů podnikatelských plánů, 
jež se liší svou strukturou, nicménČ existují určité části plánu, které by se v nČm mČly 
vyskytovat za všech okolností. Z formálního hlediska je vhodné na první stranu uvést 
obchodní jméno firmy, logo a datum vyhotovení, dále adresu firmy a kontakt na osobu 
odpovČdnou za sestavení plánu. Pro vlastní ochranu by první stránka mČla obsahovat 
pokyn o důvČrnosti materiálu a o zákazu jeho rozmnožování a pĜedávání tĜetím osobám 
bez souhlasu autora nebo pĜedmČtné firmy. (4 s. 100) 
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Podnikatelský plán by mohl vypadat tĜeba takto: 
 
Obr. 6: Business plán (Zdroj: PĜevzato z UsingMindMaps.com (17)) 
 
Z obsahového hlediska bychom se mČli držet tČchto pravidel: 
 
a) Obsah 
Obsah je často opomíjen, ale orientace v dokumentu je bez nČj značnČ ztížena. První 
tĜi úrovnČ nadpisů jsou ovšem dostatečné.Ě4) 
 
b) Shrnutí 
Ne kratší než dvČ a ne delší než sedm stran. V tomto rozmezí by se mČl pohybovat 
text, který čtenáĜi stručnČ popíše náplĖ podnikatelského plánu a pokud možno vzbudí 
čtenáĜovu zvČdavost natolik, že se rozhodne číst dál a zabývat se podrobnostmi. Po jeho 
pĜečtení by mČl čtenáĜ získat pĜesvČdčivý obraz o cílech firmy i plánovaném způsobu 
jejich dosažení.(4) 
  
c) Všeobecný popis firmy 
Na začátku bychom mČli vedle data založení firmy uvést také sídlo firmy, majitelé, 
pĜedstavit hlavní produkt, ale také motivaci k založení firmy. Nemá- li firma žádnou 
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historii, lze rovnou pĜejít definování strategie, tedy dlouhodobých cílů firmy a cest 
k jejich dosažení. Formulace cílů je vhodné uvést slovnČ i číselnČ, ale pĜedevším 
stručnČ. StejnČ tak je potĜeba stručnČ definovat způsob, jakým bude tČchto cílů 
dosaženo a s jakými zdroji.(4) 
 
d) Klíčové osobnosti 
Charakteristika důležitých osob ve firmČ má v podnikatelském plánu velkou váhu. 
Obvykle je uvádČno dosažené vzdČlání a dosavadní praktické zkušenosti vedoucích 
pracovníků s důrazem na jejich úspČchy. Tuto část je vhodné doplnit organizačním 
schématem. Ě4) 
 
e) Produkty Ěvýrobky nebo službyě 
Velmi důležitou částí je popis produktů nebo služeb, které produkujeme 
nebo plánujeme zahrnout do své nabídky. Díky této části se můžeme pokusit zhodnotit 
budoucí situaci na trhu a odhadovat budoucí obrat firmy. Začít bychom mČli produktem, 
který zajišťuje nejvČtší část obratu a poté zmínit ostatní produkty. Podstatné je osvČtlit 
hlavní oblast užití produktu a zamČĜit se na popis produktu z pohledu zákazníka. 
Pro znázornČní konkurenceschopnosti je vhodné provést srovnání produktu a jeho ceny 
s produktem konkurence. (4) 
 
fě Okolí firmy 
Zmapovat a zhodnotit okolí firmy je velmi významné z pohledu identifikace 
pĜíležitostí i hrozeb. Je proto nutné sledovat  
- ekonomické činitele, kam patĜí zejména ekonomická situace zemČ a její vývoj, tempo 
růstu ekonomiky, inflace, nezamČstnanost, úroveĖ pĜíjmů, úrokové sazby, danČ aj.,  
- technologické činitele, tedy technologický rozvoj v zemi, zavádČní nových 
technologií, inovace aj.,   
- pĜírodní faktory, jakými jsou podnebí, pĜírodní zdroje, životní prostĜedí,  
- politickou situaci a její pĜedpokládaný vývoj,  
- legislativní podmínky. (4) 
Pozornost je nutné zamČĜit také na konkurenty a jejich silné a slabé stránky, s tím, 
že hloubČji bychom se mČli zabývat tČmi firmami, které jsou s námi ve skutečném 
konkurenčním vztahu.  
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g) Prodej 
V této části bychom se mČli soustĜedit na analýzu trhu a následnČ na způsob 
propagace a distribuce nabízených produktů. Je potĜeba zvážit a zpracovat způsob 
jakým budou produkty cílovým zákazníkům prezentovány, jakých bude užito 
prostĜedků a forem v neposlední ĜadČ pečlivČ zvážit cenovou strategii. (4) 
 
hě Výroba, provozní činnosti 
Vedle popisu výrobních postupů, strojního vybavení, výrobní kapacity, 
materiálového a surovinového zabezpečení spolu s prostorovým umístČním je zámČrem 
pĜedevším zdůraznČní konkurenčních výhod firmy, ať už se jedná o levnČjší výrobní 
postupy, vlastnictví ojedinČlé technologie apod. (4) 
Dále by zde mČl být zaĜazen popis užitých metod, kvalifikace pracovníků, kapacita 
a rozsah poskytovaných služeb.  
K provozování jakékoliv činnosti je potĜeba zajištČní materiálu a surovin, je tedy 
vhodné objasnit také vztahy s dodavateli, jejich konkurenční prostĜedí, pĜíp. jejich 
postoj k dodržování termínů a kvality surovin, ovlivĖující samozĜejmČ kvalitu 
a včasnost dodávek naší firmy. (4 s. 100-104) 
 
iě Finanční plán 
V této části podnikatelského plánu dochází k pĜenosu pĜedcházejících částí 
do finanční podoby, kde by mČla být prokázána reálnost podnikatelského plánu. 
Výstupem finančního plánu jsou: 
- Plánovaný výkaz zisku a ztráty; 
- Plánovaná rozvaha; 
- Plán finančních toků. (4 s. 105) 
 
Vzhledem ke skutečnosti, že v této práci se jedná o založení a Ĝízení nového podniku 
bude uplatnČna možnost tvorby podnikatelského plánu ve zjednodušeném rozsahu, 
který  pĜedstavuje obsah, shrnutí, strategii, organizační plán, marketingový plán 
a finanční plán.  
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3. ůNůLYTICKÁ ČÁST 
 
K získání potĜebných informací o vnČjším okolí firmy, konkrétnČ makroprostĜedí 
bude využita PESTE analýza a ke zhodnocení oborového prostĜedí bude pĜistupováno 
z pohledu  Porterového model pČti sil.  
 
3.1 PESTE analýza 
  P- politické a legislativní faktory 
V rámci snahy vlády České republiky prosazovat státní úsporná opatĜení došlo 
od roku 2013 k nČkolika legislativním zmČnám, které se týkají pĜedevším daĖových 
zákonů a pracovnČ právních vztahů.  
- Zákon o DPH- DaĖ z pĜidané hodnoty byla od 1. 1. 2013 zvýšena u snížené sazby 
z 14% na 15% a u sazby základní z Ň0% na Ň1%. SoučasnČ došlo k pĜeĜazení nČkterých 
zdravotnických prostĜedků do základní sazby DPH. Mezi služby zahrnuté do snížené 
sazby danČ mimo jiné i nadále náleží služby čištČní vnitĜních prostor provádČné 
v domácnostech, služby mytí oken provádČné v domácnostech a domácí péče o dČti, 
staré, nemocné a postižené občany. (18)  
V souladu s § 100 odstavec Ň je plátce povinen vést v evidenci pro účely DPH 
u pĜijatých zdanitelných plnČní, která použije pro uskutečĖování plnČní s nárokem 
na odpočet danČ, také daĖové identifikační číslo osoby, která uskutečĖuje plnČní, 
s výjimkou plnČní, u nichž byly vystaveny zjednodušené daĖové doklady. (18) 
U novČ registrovaných plátců DHP je povinnČ zavedeno základní zdaĖovací období 
kalendáĜní mČsíc. PĜípadná zmČna zdaĖovacího období je pak upravena v § 99a. 
Všem daĖovým subjektům pĜibyla povinnost uvádČt v registraci čísla svých 
bankovních účtů používaných pro ekonomickou činnost. Také dosavadní plátci musí 
tyto informace doplnit do ŇŘ. Ň. Ň01ň. Tato čísla budou správcem danČ zveĜejnČna 
v informačních systémech o plátcích DPH. Bude-li subjektem použit jiný 
než zveĜejnČný účet, stává se z pĜíjemce plnČní ručitel za daĖ nezaplacenou 
poskytovatelem plnČní. StejnČ tak bude pĜíjemce plnČní v roli ručitele za daĖ 
nezaplacenou poskytovatelem plnČní, v pĜípadČ, že pĜijme plnČní od poskytovatele, 
který je označen za nespolehlivého podle § 106a novely zákona. (19)  
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Pracujícím důchodcům pobírajícím starobní důchod z důchodového pojištČní 
již není umožnČno uplatĖovat slevy na dani z pĜíjmu fyzických osob. (20)   
NaĜízením vlády č. Ň46 Ň01Ň Sb. byly zrušeny všechny další Ěnižšíě sazby minimální 
mzdy. Minimální mzda se vztahuje jak na zamČstnance v pracovním pomČru 
tak i na dohody o pracích konaných mimo pracovní pomČr, tedy dohodu o provedení 
práce a dohodu o pracovní činnosti a činí Ř000 Kč mČsíčnČ pro stanovenou 
40 hodinovou týdenní pracovní dobu nebo 4Ř,10 Kč za hodinu. (21)  
Od 1. 1. Ň01ň nabývá účinnosti vyhláška č. ňŇ4/Ň01Ň Sb. na jejímž základČ dochází 
ke zvýšení starobních, invalidních, vdovských, vdoveckých a sirotčích dĤchodĤ 
pĜiznaných pĜed 1. 1. Ň01ň tak, že základní výmČra se zvyšuje o 60 Kč mČsíčnČ 
a procentní výmČra se zvyšuje o 0,ř % procentní výmČry důchodu, která náleží ke dni, 
od nČhož se procentní výmČra zvyšuje. (22)  
Systém dĤchodového zabezpečení je novČ založen na ň pilíĜích. 1. PilíĜ tvoĜí 
povinné důchodové pojištČní, státní systém důchodového zabezpečení, který je založen 
na placení pojistného ŇŘ% z hrubé mzdy, z čehož 6,5% je odvádČno zamČstnancem 
a zbylých Ňň,5% zamČstnavatelem. Ň. PilíĜ spočívá v možnosti zamČstnance rozhodnout 
se, že nebude celých ŇŘ% odvádČt do 1. PilíĜe, ale že ň% odvede do pilíĜe druhého 
spolu s dalšími Ň% hrubé mzdy. Druhý pilíĜ je tvoĜen soukromým subjektem a stát zde 
negarantuje zhodnocení důchodových úspor, které mohou pĜejít i do záporných hodnot. 
PĜed dosažením důchodového vČku účastníka prostĜedky nelze vybrat a jejich čerpání 
je umožnČno jen v pĜípadČ důchodu doživotního starobního, doživotního starobního 
se sjednaným pozůstalostním důchodem po dobu ň let, starobního důchodu na dobu 
20 let nebo sirotčího důchodu na dobu 5 let. TĜetím pilíĜem je upravené penzijní 
pĜipojištČní se státním pĜíspČvkem. (23)  
Zákoník práce vymezuje dohody o pracích konaných mimo pracovní pomČr. První 
z nich je dohoda o provedení práce, kterou lze uzavĜít, nepĜesáhne-li rozsah práce 
300 hodin ročnČ a je pĜedem sjednána na určitou dobu.  Druhou možností je dohoda 
o pracovní činnosti, na jejímž základČ lze vykonávat práci v rozsahu maximálnČ 
do průmČru poloviny stanovené týdenní pracovní doby. Dodržování pĜípustného 
rozsahu se sleduje za celé období, na které byla dohoda uzavĜena, maximálnČ 
pak za dobu 52 týdnů. (24)  
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Povinnost platit sociální pojištČní vzniká studentům, pokud jejich zamČstnání 
zakládá účast na nemocenském pojištČní, tedy mají-li uzavĜenou pracovní smlouvu 
nebo dohodu o pracovní činnosti a od 1. 1. Ň01Ň zakládá také povinnou účast 
na nemocenském a důchodovém pojištČní dohoda o provedené práci s pĜíjmem 
u jednoho zamČstnavatele nad 10 000 Kč za mČsíc. (25)  
V závČru analýzy politických a legislativních faktorů bych ráda poukázala 
na výsledky loĖských krajských a senátních voleb. Z tČchto je patrné, že obyvatelé 
České republiky se nyní více pĜiklání k politice sociální demokracie, což s sebou může 
pĜinést jisté zmírnČní v oblasti prosazování úsporných opatĜení.  
   ODS   SLK   KSČM   ČSSD 
 
Obr. 7: Volby do zastupitelstev krajů Ň01Ň (Zdroj: PĜevzato z Novinky.cz (26)) 
 
 
 
 
 
Obr. Ř: Celkový pohled na současný senát (Zdroj: PĜevzato z Novinky.cz (27)) 
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 E- ekonomické faktory 
Ve tĜetím čtvrtletí roku Ň01Ň došlo v České republice k meziročnímu poklesu HDP 
o 1,3% (28) V prognóze zveĜejnČné dne 1. 11. 2012 je patrný optimističtČjší náhled 
až na období roku Ň014, kde je očekáván meziroční nárůst HDP ve výši 1,ř%, zatímco 
v roce Ň01ň je očekáván nárůst pouze o 0,2%.  
 
Graf Ň: Prognóza HDP (Zdroj: PĜevzato z ČNB (29))  
 
Další důležitou prognózou je prognóza úrokových sazeb, ze které je patrný jejich 
další pokles a pĜedpokládané zvýšení až v roce 2014. Je ovšem potĜeba zohlednit 
také interval spolehlivosti, který je vyjádĜen jednotlivými odstíny grafu.  
 
Graf ň: Prognóza úrokových sazeb (Zdroj: PĜevzato z ČNB (29)) 
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Prognóza inflace, která je sledována pomocí meziročního indexu spotĜebitelských 
cen, pĜedpokládá hodnoty Ň,ň% ve čtvrtém čtvrtletí roku Ň01ň a hodnotu 1,6% v prvním 
čtvrtletí roku Ň014. (29)  
 
 
Graf 4: Prognóza inflace na horizontu mČnové politiky (Zdroj: PĜevzato z ČNB 
(29)) 
 
PrůmČrná meziroční inflace v roce Ň01Ň činila ň,ň%. Z pĜehledu míry inflace 
v jednotlivých letech je patrné, že od roku Ň00ř, kdy došlo k jejímu výraznému poklesu 
opČt každoročnČ narůstá a pĜi porovnání s valorizací důchodů je patrné, že reálná výše 
důchodů klesá. (30)   
 
Tab. 1: PĜehled míry inflace v jednotlivých letech 1997- 2012 (Zdroj: PĜevzato 
z ČSÚ (30))  
Rok 
97 98 99 00 01 02 03 04 05 06 07 08 09 10 11 12 
8,5 10,7 2,1 3,9 4,7 1,8 0,1 2,8 1,9 2,5 2,8 6,3 1 1,5 1,9 3,3 
  S- sociální a demografické faktory 
Z vČkové skladby obyvatelstva v roce Ň011 zobrazené na obrázku níže je patrné 
stárnutí populace České republiky, což s sebou pĜináší potenciály rozvoje v oblasti péče 
o seniory.  
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 Graf 5: VČková skladba obyvatelstva (Zdroj: PĜevzato z ČSÚ (31))  
 
Vývoj nezamČstnanosti v České republice má vzrůstající tendenci. Ke konci 
prosince Ň01Ň bylo registrováno 545 ň11 nezamČstnaných. Míra registrované 
nezamČstnanosti dosáhla ř,4%, u mužů Ř,4% a u žen 10,6%. Ke stejnému datu úĜady 
práce registrovaly ň4 Řřň volných míst, na jedno volné pracovní místo tak pĜipadlo 
v průmČru 15,6 uchazeče.  
Od ledna 2013 bude používán nový ukazatel registrované nezamČstnanosti 
pod názvem Podíl nezamČstnaných osob, který bude vyjadĜovat podíl nezamČstnaných 
ze všech obyvatel daného vČku. Doposud míra nezamČstnanosti pomČĜovala uchazeče 
o zamČstnání pouze k ekonomicky aktivním osobám. Ke konci prosince tento nový 
ukazatel dosáhl hodnoty 7,4%, u mužů 7,4% a u žen 7,ň%. (32)  
 
Tab. 2: Prům. míra nezamČstnanosti v % v JM kraji (Zdroj: PĜevzato z MPSV (33)) 
Kraj Nová metodika 
2004 2005 2006 2007 2008 2009 2010 2011 2012 
Jihomoravský 10,3 10,1 9,2 7,6 6,2 8,9 10,2 9,6 9,6 
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Z následujícího grafu je patrný nepĜíznivý vývoj, kdy se s rostoucí nezamČstnaností 
snižuje počet volných pracovních míst.   
 Graf 6: Vývoj počtu uchazečů o zamČstnání a volných pracovních míst (Zdroj: 
PĜevzato z aktuálnČ.cz Ěň4ě)  
 
NezamČstnanost mladých lidí ve vČku od 15 do Ň4 let v rámci Evropy je zobrazen 
na následujícím grafu. Z údajů Eurostatu vyplývá, že tempo růstu nezamČstnanosti 
mladých značnČ pĜevyšuje tempo růstu nezamČstnanosti všech osob. PĜestože tento stav 
je ovlivnČn skutečností, že mnoho mladých lidí se v tomto vČku vČnuje plnČ studiu, 
je nárůst nezamČstnanosti této vČkové skupiny od roku 2008, kdy se projevila krize, 
výrazný. (35)  
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Graf. 7: Tempo růstu nezamČstnanosti mladých v období 1/Ň010- 11/2012 (Zdroj: 
PĜevzato z Eurostat (35)) 
  
Z veĜejné databáze Českého statistického úĜadu je graf níže, který ukazuje 
specifickou míru nezamČstnanosti ve druhém čtvrtletí roku Ň01Ň, ze kterého je patrné, 
že nezamČstnanost postihuje pĜedevším mladé lidi. MČĜící jednotkou jsou procenta.  
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Graf  Ř: Specifická míra nezamČstnanosti ve 2.Q 2012 (Zdroj: PĜevzato z ČSÚ (36)) 
  T- technologické faktory 
Počítače a služby internetu jsou dnes nedílnou součástí života vČtšiny populace. 
Vzhledem k zamČĜení této práce pĜedevším na seniory by se mohlo zdát využití tČchto 
technických vymožeností, které jsou dnes již prakticky samozĜejmostí, nevhodné, 
ale není tomu tak. Jednak nabízené služby nebudou určeny pouze seniorům, ale také 
je zde velký pĜedpoklad, že námi nabízené služby budou pro seniory mimo jiné 
vyhledávány a objednávány jejich rodinnými pĜíslušníky. StejnČ tak mobilní telefony, 
které jsou dnes i díky novým speciálním typům, stále více využívány i seniory, 
pĜedstavují výrazné zjednodušení komunikace.  
Pro pĜípad, že nČkterý se zákazníků nebude disponovat vybavením potĜebným 
k úklidu, plánuje společnost samozĜejmČ nákup takovéhoto vybavení, aby mohlo být 
využito v rámci poskytovaných služeb. ZamČĜíme-li se na elektrospotĜebiče, nemá jistČ 
význam zmiĖovat výbČr napaĜovací žehličky, ta je samozĜejmostí, ale v pĜípadČ 
vysavače bude výbČru vČnována zvýšená pozornost, neboť v dnešní dobČ stále narůstá 
počet alergiků a astmatiků. Proto považuji za vhodné zamČĜit se na výbČr vysavače 
s vysoce účinným filtrem, který je doporučen k užití i v domácnosti alergika, 
neboť ne všechny vysavače dostupné na trhu tuto podmínku splĖují. ObdobnČ 
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pĜínosným pomocníkem pĜi čištČní koupelen bude jistČ parní čistič, který zároveĖ 
splĖuje ekologická kritéria.    E- ekologické faktory 
Otázka ochrany životního prostĜedí se nyní dostává do popĜedí zájmu ve všech 
lidských činnostech. Jelikož tento podnikatelský plán v sobČ nezahrnuje žádnou výrobu 
ani jiné činnosti, které by mČly zásadní dopad na ekologii, lze snad jen zmínit, 
že důsledné tĜídČní odpadů bude v naší společnosti samozĜejmostí a k plánování 
služebních jízd bude pĜistupováno tak, aby bylo vozidlo pokud možno plnČ vytíženo, 
aby ekologický dopad byl minimální a ten ekonomický naopak maximální.    
 
3.2 Oborové prostĜedí 
 
3.2.1. Vymezení odvČtví 
Jak bylo zmínČno v teoretické části, jasné vymezení hranic mezi obory je v dnešní 
dobČ stále složitČjší a mohu Ĝíci, že pro oblast tohoto podnikatelského plánu to platí 
beze zbytku. Vzhledem ke skutečnosti, že služby, které bude naše společnost svým 
klientům nabízet, jsou z velké části shodné se službami nabízenými v rámci sociálních 
služeb, může za určitých okolností docházet k pĜelévání zákazníků. Naším zámČrem 
je ovšem nezasahovat do sociální oblasti a zákon nám to ani neumožĖuje, a nenabízet 
své služby osobám jakkoli zdravotnČ postiženým nebo sociálnČ potĜebným, ale pouze 
lidem, kteĜí již nemají tolik elánu a rádi danou práci pĜenechají druhým, pĜípadnČ lidem, 
kteĜí znají hodnotu svého času a radši než domácími pracemi vyplní svůj čas jinými 
aktivitami. (37) Z výše uvedeného tedy vyplývá, že oborové prostĜedí naší společnosti 
bude vymezeno nejen firmami poskytujícími úklidové práce a jinou podporu, ale také 
pečovatelskými službami nabízenými oblastní charitou.  
Vzhledem k demografickému vývoji lze Ĝíci, že toto odvČtví se nachází v růstové 
fázi svého životního cyklu. Lze totiž pĜedpokládat, že množství zákazníku bude 
postupnČ narůstat.  
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3.2.2. ůnalýza konkurenčních sil 
 
1. Konkurenční síla vyplývající z rivality mezi konkurenčními podniky, ovlivnČná 
jejich strategickými tahy a protitahy smČĜujícími k získání konkurenční výhody.  
 
Oblast péče o seniory má svou tradici v rámci již zmiĖovaných sociálních služeb 
ale poskytování tČchto služeb jinými podnikatelskými subjekty není zatím, zvláštČ 
mimo velká mČsta, tolik rozšíĜeno. Dle mého názoru je to dáno jednak skutečností, 
že se jedná o relativnČ mladý obor a zažitému pohledu na pomoc seniorům 
jako na záležitost, kterou by mČl zajišťovat stát. Navíc ceny sociálních služeb jsou 
drženy na velmi nízké úrovni, na druhou stranu je zde kapacitní omezení, díky kterému 
je sociální pomoc možno poskytovat jen tČm opravdu potĜebným. NeménČ důležitým 
aspektem je pĜirozená nedůvČra starých lidí k novým vČcem a pĜístupům. Za hlavní 
konkurenční nástroje v této oblasti tedy považuji cenu, kvalitu poskytovaných služeb 
a vhodnou podporu prodeje, kterou spatĜuji nejen ve vhodném oslovení seniorů 
samotných ale i osob jim blízkých, za použití rozdílných nástrojů.  
V oblasti Slavkova u Brna a pĜilehlého okolí, které je naší cílovou oblastí, dnes 
působí: 
Oblastní charita Hodonín- Charitní pečovatelská služba Bučovice a Slavkov 
u Brna poskytuje pomoc, podporu a péči pĜedevším lidem, kteĜí se nemohou 
důsledkem stáĜí nebo zdravotního stavu postarat o svou osobu nebo domácnost a svou 
nepĜíznivou situaci nezvládají Ĝešit sami nebo za pomoci svých blízkých. Aby tČmto 
lidem bylo umožnČno co nejdéle zůstat v jejich pĜirozeném prostĜedí, poskytuje jim 
charita v rámci tohoto programu mnoho služeb, ale pouze nČkteré lze považovat 
za konkurenční. Mezi tyto služby lze zaĜadit napĜ. nákupy, pochůzky, donášku léků, 
bČžný úklid a údržbu domácnosti, žehlení, praní, doprovod pĜi vyĜizování osobních 
vČcí, či údržba domácích spotĜebičů. (38) Ceny jednotlivých služeb jsou prakticky 
shodné a činí 100 Kč za hodinu. (39)  
Ostatní subjekty z blízkého okolí, nalezené v seznamu firem, buď svou činnost 
ukončily, nebo své služby poskytují pouze v rámci dané obce.   
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2. Konkurenční síla vyplývající z hrozby substitučních výrobkĤ podnikĤ v jiných 
odvČtvích.  
 
Za substituční službu lze v našem pĜípadČ považovat čistČ úklidové služby, jež jsou 
součástí námi poskytovaných služeb. Do této kategorie jistČ spadá firma L&L úklidové 
služby se sídlem ve SlavkovČ u Brna, která mimo úklidů firem a komerčních prostor 
nabízí také úklid domácností a rodinných domů včetnČ mytí oken a žehlení. (40) Cena 
pravidelného úklidu není pevnČ stanovena, ale se pohybuje v rozmezí od ř5 do 1ň0 Kč 
na hodinu a cena ostatních prací je od 110 do Ň00 Kč za hodinu. VČtšina cen 
je ale odvozena od čištČné plochy, u mytí oken se tak cena pohybuje od Ř až po ň0 Kč 
za m2. (41)  
 
J&H ÚKLID je společnost sídlící ve VyškovČ s pobočkami v BrnČ, Silůvkách 
a ProstČjovČ. Firma nabízí mimo jiné úklid domácností, jež zahrnuje veškeré bČžné 
úklidové činnosti, jakými je utírání prachu, vytírání podlah, vysávání koberců, mytí 
a dezinfekce sanitárních zaĜízení, zalévání kvČtin atd. Ceny tČchto prací se pohybují 
od 1ň0 Kč za hodinu nahoru. V rámci úklidu si lze dohodnout také napĜ. čištČní 
koberců, praní záclon, žehlení prádla či úklid snČhu. (42) Cena za mytí oken 
je stanovena pro plastová okna dle velikosti bytu. Umytí oken v bytČ 1+1 by pĜi bČžném 
znečištČní stálo ň50 Kč bez DPH. V pĜípadČ šroubovaných oken nebo pĜi silném 
znečištČní, napĜ. po malování, by cena vzrostla o 50%. (43)  
 
3. Konkurenční síla vyplývající z hrozby vstupu nových konkurentĤ do odvČtví.  
 
Vzhledem ke skutečnosti, že bariéry vstupu do tohoto odvČtví jsou minimální, 
vlastnČ o nich lze hovoĜit jen v rámci poskytování sociálních služeb, což ale není 
pĜedmČtem našeho podnikání, je pravdČpodobnost vstupu nových firem velmi reálná. 
Jelikož se toto odvČtví ale nejeví, jako pĜíliš atraktivní spatĜuji vČtší riziko, nikoliv 
ve vstupu zcela nových firem, ale spíše v rozšíĜení působnosti firem již existujících 
a zavedených. Jedná se pĜedevším o společnosti působící v BrnČ a okolí a to jak firmy 
zamČĜené na péči o seniory, tak firmy poskytující úklid domácností.  
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ůgentura Šťastný dĤm poskytuje své služby v BrnČ, ale také v blízkém okolí. 
V rámci péče o seniory nabízí služby, jakými jsou nákup, vaĜení, úklid domácnosti, 
doprovod k lékaĜi, vyzvednutí léků a poskytování společnosti. Ceny jednorázových 
nákupů, pochůzek a péče jsou stanoveny na 1Ř0 Kč za hodinu, u pravidelných služeb 
je cena 150 Kč za hodinu. (44) Cena jednotlivých domácích prací se pohybuje 
od 160 Kč do Ň50 Kč za hodinu v závislosti na druhu služby a na skutečnosti 
zda se jedná o jednorázovou nebo pravidelnou službu. Ke službám o víkendu 
a o svátcích je pĜipočítán pĜíplatek. (44) 
 
ůKSTů družstvo je malé družstvo se sídlem v BrnČ, jehož cílem je pomáhat 
seniorům a lidem, kteĜí o nČ pečují. Pomoc seniorům nabízejí v rámci programu Dům 
dČdečků a babiček AKSTA, který ovšem nesouvisí a našim plánem, dále AKSTA 
pomocník v domácnosti a AKSTA pro seniory. (45) V rámci posledních dvou 
zmínČných programů nabízí družstvo služby, jakými jsou úklid domácnosti včetnČ 
praní, žehlení a umývání oken, zajištČní nákupů, drobné opravy prostĜednictvím 
hodinového manžela a také odvoz nepotĜebných vČcí. (46) Jako služba lidem pečujícím 
pro seniory je nabízena dočasná společnost seniorům, doprovod k lékaĜi včetnČ 
vyzvednutí léků, či pomoc pĜi vyĜizování různých záležitostí na úĜadech. (47) Ceny 
jednotlivých úkonů se pohybují vČtšinou kolem 150 Kč za hodinu plus 1Ř Kč 
za kilometr v pĜípadČ odvozu. (48)  
 
Agentura JT je firma zajišťující v oblasti Brna a Brna-venkova úklid a údržbu 
domácností včetnČ žehlení a mytí oken, péči o dČti a seniory a úklid menších 
provozoven. (49) Ceny jednorázového úklidu se pohybují od 160 do 1Ř0 Kč za hodinu, 
u pravidelného úklidu je to pak cena 150 Kč. Za zprostĜedkování hospodynČ 
pro pravidelný úklid si firma účtuje 7000 Kč a odmČna za hospodyni se pak pohybuje 
od 80-100 Kč za hodinu. V oblasti péče o seniory jsou jednorázové služby zpoplatnČny 
částkou 160 Kč za hodinu a pravidelné 150 Kč za hodinu. Cena za zprostĜedkování 
hospodynČ i její odmČna je shodná s cenou uvedenou v rámci úklidu domácnosti. (50)  
 
Úklidové služby ůlena Ondrová je rodinnou firmou, která mimo jiné nabízí také 
úklid domácností v BrnČ a v blízkém okolí. I tato firma nabízí bČžné úklidové práce 
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od utírání prachu, vytírání, ošetĜení podlah pĜes mytí kuchyĖské linky, čištČní obkladů 
až po mytí oken, žehlení, pĜevlékání ložního prádla, mytí a dezinfekce koupelny atp. 
(51) Ceny úklidu nejsou ovšem pevnČ stanoveny za jednotlivé úkony ale odvíjejí 
se od velikosti uklízené plochy, jejího uspoĜádání, znečištČní, druhu povrchů a zvolené 
technologie. Pouze orientačnČ jsou stanoveny ceny za pravidelný úklid Ěmin. 1x  
za mČsíc, doba úklidu min. 4 hodinyě 150 Kč za hodinu, jednorázový úklid od 1Ř0 Kč 
za hodinu a čištČni a dezinfekce obkladů koupelen horkou párou 450- 750 Kč. (52) 
 
4. Konkurenční síla vyplývající z vyjednávací pozice dodavatelĤ klíčových vstupĤ.  
 
Vzhledem k oboru podnikání a potĜebČ požadovaných vstupů lze Ĝíci, 
že vyjednávací pozice dodavatelů klíčových vstupů je zcela zanedbatelná.  
 
5. Konkurenční síla vyplývající z vyjednávací pozice kupujících.  
 
Vzhledem k tomu, že naše služby budou poskytovány jednotlivcům, lze také 
vyjednávací sílu kupujících hodnotit jako velmi malou. Je ovšem zapotĜebí brát 
v úvahu, že pokud nebudou naše služby poskytovány seniorům prostĜednictvím jejich 
rodiny, jakožto ekonomicky aktivních lidí, lze pĜedpokládat, že jejich pĜíjmy 
jsou omezené a bude tedy nutné dbát maximální pozornosti v oblasti sledování nákladů 
a s tím související kalkulace cen.   
 
3.2.3. ůnalýza budoucího trhu 
Hlavní cílovou skupinou bude pro naši společnost obyvatelstvo ve vČku 65 a více let 
a to nejen v naší obci, kde bych ovšem ráda své podnikání zahájila, ale také v okolních 
vesnicích spadajících do oblasti Slavkovska, včetnČ Slavkova u Brna samotného. 
Vzhledem k všeobecnČ známému trendu stárnutí populace se domnívám, 
že pĜi poskytování kvalitních služeb lze pĜedpokládat rozšiĜování klientské základny. 
Zahájení činnosti pĜímo v naší obci je zámČrné. Ráda bych využila skutečnosti, 
že mČ občané naší obce znají již Ĝadu let a takové povČdomí může, zvláštČ u starších 
lidí, zmírnit pocity počáteční nedůvČry.  
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Obr. ř: Správní obvod obce Slavkov u Brna (Zdroj: PĜevzato z ČSÚ (53)) 
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Tab. 3: Procentuelní zastoupení jednotlivých vČkových skupin v okr.Vyškov (Zdroj: 
PĜevzato z ČSÚ Ě54)) 
  
MČĜicí 
jednotka 2005 2006 2007 2008 2009 2010 2011 
Obyvatelé ve vČku 
                
0 – 14 % 15,1 14,7 14,5 14,4 14,4 14,6 14,9 
15 – 64 % 70,7 70,9 71 71 70,6 70,1 69,3 
65 a více % 14,2 14,4 14,5 14,7 15 15,3 15,8 
 
Vzhledem k dojezdovým vzdálenostem a možnosti operativnČ reagovat 
na požadavky zákazníků jsem pro zahájení činnosti společnosti zvolila konkrétní obce, 
jejichž počet obyvatel celkem a zastoupení obyvatel nad 65 let ke konci roku Ň011 
je uvedeno v tabulce níže.   
 
Tab. 4: Počet obyvatel k 31. 12. 2011 (Zdroj: Upraveno dle ČSÚ Ě55))  
Údaje platné k 31.12.2011 Počet obyvatel 
celkem 
Počet obyvatel nad 65 let 
Obec celkem muži ženy 
Holubice 979 146 60 86 
Hrušky 771 133 56 77 
KĜenovice 1 886 280 109 171 
Slavkov u Brna 6 227 1 020 389 631 
Šaratice  1 020 165 72 93 
Vážany nad Litavou 696 117 45 72 
Zbýšov 571 72 25 47 
Celkem 12 150 1 933 756 1 177 
 
K získání lepšího obrazu o budoucím trhu bylo mezi občany uvedených obcí 
provedeno dotazníkové šetĜení. Velikost základního souboru je dána počtem obyvatel 
ve vČku nad 65 let, tedy 1řňň osobami. VýbČrový soubor činilo řň náhodnČ vybraných 
seniorů nebo osob, které by o nabízené služby pro seniora v rodinČ mohly mít zájem. 
VČtšinou se ovšem jednalo o seniory samotné. VČková struktura dotazovaných 
byla následující.  
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Graf 9: VČková struktura dotazovaných Zdroj: práce autora 
 
Cílem tohoto šetĜení bylo získat informaci pĜedevším o zájmu o nabízené služby, 
kterými jsou pravidelný úklid Ěmin. 1x týdnČě, jednorázový úklid, generální úklid 
ĚnapĜ. po malování nebo stavebních úpraváchě, mytí oken, odvoz Ěk lékaĜi, na úĜady 
apod.ě, pravidelné obstarávání nákupu Ěmin. 1x týdnČě, jednorázové obstarání nákupu, 
relaxace ĚnapĜ. společenské hry, četbaě, žehlení, zahradnické práce a drobné kutilské 
práce. KromČ nabídnutých služeb dostali respondenti možnost vyjádĜit se, která služba 
jim v nabídce chybí. KromČ zájmu o nabízené služby jako takového bylo cílem zjistit 
frekvenci požadovaných služeb a cenu, kterou by tyto služby nemČly pĜesáhnout.  
Z výsledků šetĜení vyplynulo, že ň7% respondentů nemá zájem o žádnou 
z nabízených služeb. Ze 7ř% se jednalo o seniory žijící v jedné domácnosti s rodinou 
nebo s partnerem. Nutno ale zmínit, že v prostoru pro komentáĜe se nČkolikrát vyskytlo 
vyjádĜení podobné tomuto: Cituji: „V současné době jsem tyto služby odmítla, 
ale pĜipouštím, že s pĜibývajícím věkem se bude horšit zdravotní stav a budu mluvit 
jinak.“ 
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Graf. 10: Zájem o služby (Zdroj: práce autora) 
 
59% dotazovaných bez zájmu o jakoukoliv službu uvedlo, že jim v péči 
o domácnost pomáhá rodina, zbylých 41% rodinou podporováno v péči o domácnost 
není. Zajímavá je ovšem skutečnost, že i u osob, které projevily zájem o nabízené 
služby je uvádČna podpora rodiny až z 6Ň%, což vypovídá o tom, že společná 
domácnost nebo péče ze strany rodinných pĜíslušníků nevylučuje možnost pĜijetí 
resp. využívání našich služeb.  
Vyhodnocení dotazníků, ve kterých byl projeven zájem o jakoukoliv službu, 
nám dává pĜedstavu o struktuĜe požadovaných služeb.  
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Graf 11: Zájem o nabízené služby vzhledem k zájemcům o jakékoliv služby (Zdroj: 
práce autora) 
 
 
Graf 12: Zájem o nabízené služby vzhledem ke všem osloveným respondentům 
(Zdroj: práce autora) 
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Tab 5: Procentní rozložení zájmu o nabízené služby vzhledem k jejich frekvenci 
(Zdroj: práce autora dle dotazníkového šetĜení) 
Služba 1x týdnČ 
2x za 
mČsíc 
1x za 
mČsíc 
1x za 1/4 
roku 
1x za 1/2 
roku 1x za rok 
pravidelný úklid  100%           
jednorázový úklid      45% 55%     
generální úklid        8% 28% 64% 
mytí oken        37% 53% 10% 
odvoz 60% 13% 27%       
pravidelné nákupy 100%           
občasný nákup     100%       
relax 50% 50%         
žehlení 69% 31%         
zahradnické práce   83%     17%   
drobné kutilské práce  6% 63%     25% 6% 
 
Jako poslední byla vyhodnocena cena, kterou by podle respondentů nemČla nabízená 
služba pĜesáhnout. Tato se stala jedním z podkladů pro stanovení ceny.  
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Tab. 6: Relativní četnost cenové pĜijatelnosti služeb (Zdroj: práce autora) 
pravidelný úklid včetnČ čistících prostĜedkĤ 
Cena v Kč 150 160 170 180 
Rel. četnost 0,59 0,29 0,06 0,06 
jednorázový úklid vč. čisticích 
prostĜedkĤ   
Cena v Kč 170 180 190 200 
Rel. četnost 0,25 0,42 0,08 0,25 
generální úklid včetnČ čisticích prostĜedkĤ 
Cena v Kč 200 210 220 250 
Rel. četnost 0,44 0,16 0,36 0,04 
mytí oken včetnČ čisticích prostĜedkĤ 
Cena v Kč 50 160 170 190 
Rel. četnost 0,03 0,52 0,33 0,12 
odvoz 
Cena v Kč 110 120 
Rel. četnost 0,35 0,65 
pravidelné obstarávání nákupĤ 
Cena v Kč 120 130 
Rel. četnost 0,50 0,50 
jednorázové obstarávání nákupu 
Cena v Kč 140 150 
Rel. četnost 0,25 0,75 
relax 
Cena v Kč 80 100 110 
Rel. četnost 0,43 0,29 0,29 
žehlení 
Cena v Kč 150 160 170 
Rel. četnost 0,63 0,25 0,13 
zahradnické práce 
Cena v Kč 150 
Rel. četnost 1,00 
drobné kutilské práce vč. náĜadí 
Cena v Kč 160 170 180 
Rel. četnost 0,56 0,25 0,19 
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3.3 SWOT analýza 
 
Z analýzy vnČjšího prostĜedí lze odvodit nČkolik pĜíležitostí a hrozeb.  
PĜíležitosti: 
- stárnutí populace, 
- malá konkurence v cílové oblasti, 
- dostatečné množství potenciálních zákazníků, 
- vysoká nezamČstnanost a s tím související snížení uplatnČní studentů, 
- zmČny pracovních návyků pracujících – nutnost vČtší flexibility, časté pĜesčasy. 
 
Hrozby: 
- pokles reálných důchodů 
- vstup nových firem do odvČtví 
- růst DPH  
- nedůvČra starších občanů 
 
Vzhledem ke skutečnosti, že se jedná o novČ vznikající společnost, lze za její slabé 
stránky označit: 
- fakt, že se jedná o zcela novou firmu bez historie a s tím související, 
- prozatímní absenci reklamy a podpory prodeje všeobecnČ, 
- relativnČ malý okruh působnosti. 
Naopak za silné stránky lze považovat: 
- dobrou znalost prostĜedí, 
- investiční nenáročnost, 
- podpora rodiny 
 
Zhodnocením pĜíležitostí a hrozeb vyplývajících z analýzy vnČjšího a vnitĜního 
prostĜedí a potenciálních silných a slabých stránek novČ vznikající společnosti došlo 
k sestavení SWOT matice, která bude základem k volbČ vhodné strategie zahrnuté 
do podnikatelského plánu.  
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Tab 7: SWOT matice ĚZdroj: práce autoraě 
SWOT 
Silné stránky    Slabé stránky 
Znalost prostĜedí   Nová firma bez historie 
Investiční nenáročnost   Marketing, podpora prodeje 
Podpora rodiny   Malý okruh působnosti 
PĜíležitosti       
  
Oslovení místních spolků  
  RozdČlení podpory prodeje 
na Ň části a její 
pĜizpůsobení seniorům 
samotným a ostatním 
Stárnutí populace   
Malá konkurence   
Dostatek potenciálních 
zákazníků   
Vysoká nezamČstnanost, 
snížené uplatnČní 
studentů ZamČstnávání studentů 
na DPČ 
  Nabídka služeb 
i ekonomicky aktivnímu 
obyvatelstvu pečujícímu 
o seniory 
  
ZmČny pracovních 
návyků pracujících 
  
    
Hrozby       
Pokles reálných 
důchodů Snaha o všestrannost poskytovaných služeb 
ĚvčetnČ tzv. hodinového 
manželaě 
  VČnovat velkou pozornost 
výbČru a zaškolení 
zamČstnanců- důraz 
na kvalitu poskytovaných 
služeb 
Vstup nových firem 
do odvČtví   
Růst DPH    
NedůvČra starších 
občanů 
VýbČr brigádníků 
v jednotlivých obcích- 
posílení vzájemné důvČry 
  
      
 
Z provedené SWOT analýzy vyplynuly možné strategie, které budou postupnČ 
hodnoceny a implementovány do podnikatelského plánu.  
ZamČstnávání studentů bylo zmínČno již nČkolikrát a bude od začátku plnČ 
využíváno. Jejich výbČru bude vČnována velká pozornost, založená mimo jiné na 
znalosti zdejšího prostĜedí a jeho obyvatel. Spolupráce s místními spolky pĜípadnČ 
obcemi bude navázána za účelem organizace setkání místních seniorů včetnČ kulturního 
programu a samozĜejmČ propagace naší společnosti.  
Snahou společnosti bude nabízet širokou škálu služeb, která bude postupnČ 
rozšiĜována dle pĜání zákazníků a možností společnosti, viz dále.  
V pĜípadČ nepĜíznivého vývoje by mohla společnost zvážit rozšíĜení svých služeb, 
resp. rozšíĜení cílového trhu a nesoustĜedit se pouze na služby seniorům, které jsou její 
prioritou. Lze Ĝíci, že se jedná o strategii, o jejímž pĜípadném užití bude rozhodováno 
v budoucnu.  
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4. NÁVRH PODNIKůTELSKÉHO PLÁNU 
 
4.1 Shrnutí 
 
V jednotlivých etapách života pohlížíme na určité skutečnosti ze zcela jiných úhlů. 
Nákupy, bČžné domácí práce, generální úklid do určitého vČku není problém, otázkou 
je, kde na to vzít čas. Na druhé stranČ od určitého vČku je času relativnČ dost, ale sil 
ubývá. Nezbývá než se obrátit na rodinu s žádostí o pomoc. Rodina ráda pĜijde občas 
na návštČvu a pomůže, ale vzhledem k pracovnímu vytížení, vzdálenosti atd. není 
v jejích silách zajistit plnČ veškeré potĜeby. Ovšem je tady ještČ generace mladší, 
ale ta vČtšinou studuje a ve volných chvílích vyhledává brigády, aby si našetĜila 
na zábavu, oblečení, pĜípadnČ na studium nebo jiné více či ménČ důležité záležitosti. 
A opČt je tady boj s časem, který dnes pro vČtšinu lidí značnČ roste na cenČ. Bohužel 
může nastat i situace, kdy se človČk nemá na koho obrátit a v tu chvíli nabírá 
jeho problém zcela jiných rozmČrů.  
Založením naší společnosti s názvem „Pomocné ruce“ bychom rádi nabídli Ĝešení 
všech výše zmínČných rozporů. Ač je tento plán primárnČ zamČĜen na seniory, 
jedná se vlastnČ o pomoc všem generacím napĜíč společností. Jinak Ĝečeno tento 
podnikatelský plán v sobČ zahrnuje pomoc seniorům, kterým ubývá sil k zvládání 
bČžných činností, vedle toho generacím mladším, kterým se nedostává času, a tento 
by rádi využili s rozmanitostí, jež jim dnešní doba, v rámci jejich možností, může 
nabídnout a generaci studentů, kterým nabídne uplatnČní a možnost pĜivýdČlku.  
Již Peter F. Drucker ve své knize napsané zhruba pĜed ň0 lety uvádí, že se dočkáme 
tendencí smČrem k trhům, zĜetelnČ segmentovaným populační dynamikou s ohledem 
na existující a stále se rozšiĜující trh starších lidí dožívajících se vyššího vČku. Tento trh 
označil za imunní vůči výkyvům konjunktury vzhledem k tomu, že pĜíjmy důchodových 
osob neovlivĖuje nezamČstnanost, vČtšinou nepodléhají zdanČní a zvyšují se podle míry 
inflace indexovou metodou. (56 s. 106) Bohužel situace s výší důchodů není 
až tak optimistická, ale jeho první Ň argumenty nelze popĜít.  
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4.2 Strategie 
 
Jak již bylo zmínČno ve shrnutí, je tento podnikatelský plán primárnČ zamČĜen 
na seniory, ale poskytováním našich služeb by nemČlo docházet pouze k uspokojení 
jejich potĜeb, ale zprostĜedkovanČ také uspokojení potĜeb ekonomicky aktivního 
obyvatelstva.  
Z provedených analýz je zĜejmé, že dnešní senioĜi nejsou zvyklí využívat služeb 
firem, ale dávají pĜednost pomoci rodiny a to i z pohledu bezpečnosti a důvČry. Smutné 
je, že známe mnoho pĜípadů, kdy došlo ke zneužití důvČry seniorů podvodnými 
podomními prodejci, ale lze Ĝíci, že v tČchto pĜípadech se jednalo o okamžité 
rozhodnutí, kterému nepĜedcházelo Ĝádné uvážení situace. Ze znalosti takovýchto 
pĜípadů pak bohužel pramení i nedůvČra, jejímuž pĜekonání bude muset naše společnost 
čelit. Neopomenutelnou skutečností je také zhoršující se situace kolem důchodů a tedy 
fakt, že finanční možnosti seniorů jsou omezené.  
Z výše uvedeného je zĜejmé, že jsme si zvolili strategii zamČĜení a to zamČĜení 
na segment seniorů v dané oblasti. Našimi cíly jsou: 
 
- VytvoĜení důvČryhodné společnosti, která bude nabízet nejen služby, jež usnadní 
seniorům péči o domácnost a o nČ samotné, ale stane se jejich společníkem a rádcem 
v Ĝešení každodenních situací a problémů, tak, aby si tito lidé zachovali nezávislost 
a samostatnost a mohli co nejdéle setrvat ve svém pĜirozeném prostĜedí. Do tĜí let 
od zahájení podnikatelské činnosti bychom rádi rozšíĜili svou působnost z KĜenovic 
u Slavkova, kde bude sídlo společnosti, do všech zmínČných obcí.  
 
- Pomoci najít uplatnČní mladým lidem formou studentských brigád, což v sobČ 
skrývá nČkolik aspektů. Jednak je to úspora nákladĤ, na druhou stranu také snaha 
o pĜekonání bariér mezi generacemi, zvýšení vzájemné tolerance a úcty. Naším cílem 
je tedy zamČstnávat studenty ze všech obcí, kde budou naše služby nabízeny.  
 
- Budováním individuálního lidského pĜístupu s patĜičnou úctou bychom rádi 
do 3 let získali minimálnČ 150 stálých klientů využívajících pravidelnČ našich 
komplexních služeb.  
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4.3 Organizační plán 
 
Jak bylo již nČkolikrát zmínČno, jako právní forma společnosti byla zvolena 
společnost s ručením omezeným. Společnost bude tvoĜena dvČma společníky 
s rozdílnými podíly dle vkladů, jak je zobrazeno v organizační struktuĜe níže.  
Obr. 10:  Organizační struktura společnosti ĚZdroj: práce autora) 
 
Společník s vČtším podílem bude také jednatelem společnosti. Jednatel společnosti, 
Andrea Francúzová, bude zodpovČdná pĜedevším za vedení společnosti spolu s vedením 
účetnictví, nábor pracovníků a jejich zaškolení a v počátcích podnikání také plnČ 
výkonnou silou. Druhý společník, Milan Francúz, bude v prvních mČsících podnikání 
rovnČž zajišťovat pĜímo poskytování služeb v oblasti zahradnických a drobných 
kutilských prací, pozdČji se ovšem zamČĜí na zaškolování brigádníků v této oblasti 
a vzhledem ke skutečnosti, že je držitelem Ĝidičského oprávnČní všech skupin, 
pĜedevším zajišťování pĜípadné dopravy v rámci rozšiĜování poskytovaných služeb. 
S ohledem na opatrnostní hledisko jsme se rozhodli pro zahájení podnikání soubČžnČ 
se zamČstnáním s tím, že zpočátku bude pĜijat pouze jeden zamČstnanec na plný úvazek 
a postupnČ budou zamČstnávání studenti jednotlivých vesnic, jak bylo popsáno výše. 
S rozšiĜujícím se okruhem zákazníků, bude navyšován stav zamČstnanců dle potĜeby. 
Bude-li to situace vyžadovat, jednatel společnosti je pĜipraven opustit své dosavadní 
zamČstnání a plnČ se vČnovat Ĝízení společnosti s názvem „Pomocné ruce“.  
Z pohledu požadavkĤ na zamČstnance je nezbytné, aby stálý zamČstnanec vlastnil 
Ĝidičské oprávnČní skupiny B a byl aktivním Ĝidičem. Jinak lze Ĝíci, že se musí jednat 
o lidi manuálnČ zručné, ale pĜedevším bude kladen maximální důraz na jejich 
osobnostní kvality. Vzhledem k charakteru práce a pĜedevším vzhledem ke snaze 
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o maximální spokojenost zákazníků, bude společnost vybírat do svých Ĝad zamČstnance 
vyznačující se značnou mírou empatie, tolerance, pochopení a úcty k druhým 
bez ohledu na vČk, pohlaví a pĜíslušnost k jakékoliv rase či vyznání. S jistou dávkou 
odlehčení by se dalo Ĝíci, že nabídneme práci pouze lidem dobré vůle.  
Nejen úsporu nákladů, ale také podpoĜení důvČry starších občanů bychom rádi 
dosáhli zamČstnáváním studentů z jednotlivých obcí. Jedná se o malé obce, kde se lidé 
navzájem dobĜe znají. Díky tomu by senioĜi byli navštČvováni studenty, které vlastnČ 
znají od malička, vidČli je vyrůstat a na druhou stranu tito studenti mohou využít svých 
zkušeností k volbČ správného pĜístupu k jednotlivým seniorům v závislosti na jejich 
povahách, zvyklostech atp. Tímto by byla vyvážena současnČ skutečnost, že naším 
zámČrem je pĜedevším zamČstnávání studentů na dohody o provedení činnosti. Navíc 
vzhledem k rozsahu a povaze nabízených služeb, lze jistČ za určitých okolností zajistit, 
aby určití studenti mČli pĜidČleni své stálé zákazníky, bude-li to jejich pĜáním.  
 
Tab 8: Mzdové náklady na jednotlivé pracovníky (Zdroj: práce autora) 
mČsíc Hrubá mzda [Kč] 
Soc. a zdrav. 
pojištČní [Kč] 
Celkem 
 [Kč] 
Pracovník na plný 
úvazek [ř0 Kč/hod] 15 000 5 100 20 100 
Brigádník 
[70 Kč/hod] 5 600 1 904 7 504 
 
Mzdové náklady uvedené v tabulce jsou kalkulovány pro očekávanou 
a optimistickou variantu vývoje. V základu bude mzda rozdČlena do dvou složek 
a to 85 Kč pro stálého zamČstnance a 65 Kč na hodinu pro studenta a zbylých 5 Kč 
na hodinu, coby motivační prvek, bude vyplaceno jako bonus v pĜípadČ, že se počet 
zákazníků v pĜíslušné oblasti dostane minimálnČ na očekávaný počet uvedený 
v kalkulacích.  
Sídlo společnosti se bude nacházet v obci KĜenovice u Slavkova. S ohledem 
na zrušení ustanovení v zákonČ o obcích, které stanovilo právo obce vydávat vždy 
souhlas s umístČním provozovny a jelikož podle současné právní úpravy je toto 
vyžadováno jen v pĜípadČ, kdy podnikatel provádí nČjaké zásadní opravy, vyžadující 
stavební povolení, což není náš pĜípad, vztahuje se na naší společnost pouze povinnost 
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ohlášení zĜízení provozovny místnímu úĜadu. Ě13 s. 380) Tomu ovšem pĜedchází proces 
založení a vzniku společnosti, který je popsán v kapitole 2.4. 
 
4.4 Marketingový plán 
 
Alfou a omegou marketingového plánu je zajistit vytvoĜení potĜeby zákazníků, 
aby kupovali právČ náš produkt a tento jejich potĜeby v reálu skutečnČ naplĖoval. 
Nezbytné ovšem je, aby se zákazník o našich službách vůbec dozvČdČl a mČl k nim 
pĜístup. (57 s. 65) 
 
4.4.1 Služby 
Díky provedené pilotní studii, popsané výše jsme získali určitou pĜedstavu 
o potĜebách našich potenciálních zákazníků, resp. jejich pĜípadného zájmu o nabízené 
služby a na tomto základČ se společnost Pomocné ruce rozhodla pĜijít s nabídkou 
následujících služeb: 
1. Pravidelný úklid včetnČ čisticích prostĜedků v rozsahu minimálnČ ň hodin týdnČ 
zahrnující činnosti jako vynášení odpadků, vytĜení podlah, vysávání, utírání prachu, 
umytí koupelny a WC, umývání nádobí.  
Ň. Jednorázový úklid včetnČ čisticích prostĜedků zahrnující stejné činnosti, 
ale v delším intervalu, dle požadavku zákazníka.  
ň. Generální úklid včetnČ čisticích prostĜedků napĜíklad po malování 
nebo stavebních úpravách.  
4. Mytí oken včetnČ čisticích prostĜedků 
5. Odvoz zákazníka k lékaĜi, na úĜady včetnČ pomoci s vyĜízením pĜípadných 
formálních záležitostí, na nákup včetnČ pomoci s výbČrem zboží atp. 
6. Pravidelné obstarávání nákupu minimálnČ jednou týdnČ. Součástí této služby 
bude také vybalení nákupu a jeho uložení dle pĜání zákazníka.  
7. Jednorázové obstarání nákupu včetnČ vybalení a uložení nákupu.  
Ř. Relaxace, zahrnující napĜíklad společenské hry, četbu knih, procházky aj.   
ř. Žehlení u zákazníka nebo mimo jeho domov, dle zákazníkova pĜání.  
10. Zahradnické práce, jako napĜíklad sbČr ovoce, sekání trávy atp.  
11. Drobné kutilské práce v domácnosti i kolem domu.  
 61 
Častým problémem starých lidí bývá nedostatečná komunikace s okolím, ztráta 
kontaktu s realitou bČžného života kolem nás, pocity samoty, smutku a následkem toho 
uzavírání se svČtu. Našim posláním bude rozvíjet a udržovat komunikaci s tČmito lidmi, 
informovat je o dČní v jejich okolí ale pĜedevším jim naslouchat.  
Inspirací pro stanovení pĜístupu k zákazníkům a budování dlouhodobých vztahů 
s nimi nám byla teorie, která vystihuje image, které bychom chtČli v očích zákazníků 
dosáhnout. ZmínČná teorie se skládá ze 4 doporučovaných stádií.  
 
1. UvČdomČní si existence zákazníka pĜedstavuje poznání jeho potĜeb a hodnot. 
UvČdomujeme si, že provedená pilotní studie je pouze náznakem, který nám pomáhá 
vytvoĜit určitou pĜedstavu o zákazníkovi, ale život je neustálá zmČna, která s sebou 
pĜináší zmČny v potĜebách, ve vnímání jejich hodnot a v požadavcích. Z toho důvodu 
bude kladen velký důraz na proškolení všech zamČstnanců společnosti v oblasti pĜístupu 
k zákazníkům od počátečního způsobu pozdravu, pĜes aktivní naslouchání, dokonalou 
obsluhu a jednání, tak aby bylo možno pĜejít do druhého stádia.  
 
2. Sblížení se zákazníkem vhodnou komunikací se zákazníky o zákaznících docílit 
vzájemného vztahu důvČry vybudovat zákazníkovu důvČru v kvalitu našich služeb 
a serióznosti prodejního aktu.  
 
ň. TĜetím stádiem je zákazníkovo pohodlí, které závisí na způsobu vyĜízení jeho 
požadavku a vstĜícnosti společnosti v problémech. Vodítkem pro tuto oblast 
jsou následující otázky, na které jsme si museli odpovČdČt.  
„Jsou naše obslužná místa blízko našich zákazníkĤ? Jak jsou dopravně dostupná?“ 
Vzhledem k charakteru poskytovaných služeb a jasnČ vymezené oblasti lze Ĝíci, 
že jsme dostatečnČ blízko našim zákazníkům včetnČ dopravní dostupnosti, která je více 
než zákazníků, záležitostí společnosti.  
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„Jsou naše hodiny stanoveny vhodně s ohledem na potĜeby zákazníkĤ?“ 
Skutečnost, že společnost bude zamČstnávat pĜevážnČ studenty, nám dává prostor 
pro dostatečnou flexibilitu, abychom mohli uspokojovat potĜeby zákazníků ve všech 
dnech v týdnu včetnČ sobot a nedČlí.  
„PĜivítají naši zákazníci dodávku do bytu?“ 
Povaha našich služeb v sobČ vČtšinou zahrnuje nezbytnou podmínku pĜítomnosti 
v bytČ zákazníka, ale u nČkterých služeb je čistČ na jeho volbČ, zda upĜednostní 
pĜítomnost našeho zamČstnance, jež pro nČj může být pĜíjemnou společností nebo zda 
dá pĜednost poskytnutí služby mimo jeho domov. ĚnapĜ. žehleníě 
„Naučili jsme zaměstnance rychle a správně odpovídat na telefonické dotazy 
a je naše technické vybavení co do množství a technického standardu adekvátní?“ 
Na komunikace se zákazníky ať již v pĜímém nebo telefonickém kontaktu bude 
kladen velký důraz, jak již bylo zmínČno výše. Otázka technického vybavení bude 
samozĜejmČ zajištČna nákupem potĜebných elektrospotĜebičů, aby tyto mohly být 
v pĜípadČ potĜeby využity u zákazníka Ěžehlička, vysavačě, pĜípadnČ pĜi poskytování 
služby Ěžehleníě mimo domov zákazníka. S ohledem na okruh zákazníků se společnost 
rozhodla k nákupu automobilu značky Volkswagen Turan, který se vyznačuje jednak 
dostatečným prostorem k pĜevozu objemných nákladů, ale je výhodný také z pohledu 
pohodlného nastupování a vystupování pĜi pĜevozu osob.  
 
4. Čtvrtým stádiem je partnerství se zákazníkem. K vytvoĜení dlouhodobého 
a životaschopného vzájemného propojení je zapotĜebí dosáhnout vzájemnČ výhodné 
situace. Na základČ vzájemné komunikace a naslouchání potĜebám a pĜáním zákazníků 
budou průbČžnČ vyhodnocovány nabízené služby a způsob jejich poskytování, 
tak aby co nejvíce odpovídal pĜedstavám našich klientů. ZároveĖ budou naši 
zamČstnanci pĜi svých návštČvách informovat zákazníky o chystaných zmČnách 
a nových možnostech, stejnČ tak i o dČní v jejich blízkém okolí. Hlavní snahou totiž 
bude, abychom se stali součástí domácností našich klientů, tak aby nás nevnímali pouze 
jako poskytovatele pĜesnČ vymezených služeb, ale abychom se stali 
jejich vyhledávanými společníky, se kterými mohou otevĜenČ komunikovat a nacházet 
odpovČdi na Ĝešení každodenních problémů. (58 s. 41) 
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4.4.2 Místo 
Otázka umístČní byla již naznačena v pĜedcházející podkapitole. Sídlem společnosti 
je obec KĜenovice u Slavkova, kde společnost zahájí svou činnost, odkud bude dále 
rozšiĜovat pole své působnosti do okolních obcí Hrušky, Vážany nad Litavou, Zbýšov, 
Šaratice, Holubice a nakonec Slavkov u Brna. Volba tohoto sledu není náhodná. 
Počátek je smČĜován úmyslnČ do obce, ve které již Ĝadu let žijeme a jsme tedy 
v povČdomí místních obyvatel, což nám dává jistou výhodu. Jelikož za nejlepší reklamu 
považujeme dobĜe odvedenou práci, pĜedpokládáme, že získání klientely v naší obci 
nám usnadní pĜístup na trhy obcí okolních a nakonec i do mČsta Slavkova u Brna, 
které se značnČ odlišuje nejen svou rozlohou ale i počtem obyvatel 
Ěvíce než 6200 obyvatel).  
 
4.4.3 Cena 
„Cena by měla být atraktivní pro zákazníka, ale zároveň by měla vytvoĜit očekávaný 
zisk.“ (58 s. 40) 
V rámci provedeného dotazníkového šetĜení jsme požádali naše respondenty 
o vyjádĜení k cenám nabízených služeb. Byly jim nabídnuty ň ceny, pĜípadnČ možnost 
jejich vlastního vyjádĜení ceny, kterou by nabízená služba nemČla pĜesáhnout. 
Výsledky, které byly jedním z vodítek k tvorbČ ceny, jsou níže zobrazeny graficky. 
 
 
Graf 13: Cena pravidelného úklidu (Zdroj: práce autora dle dotazníkového šetĜení) 
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Graf 14: Cena jednorázového úklidu (Zdroj: práce autora dle dotazníkového šetĜení) 
 
Graf 15: Cena generálního úklidu (Zdroj: práce autora dle dotazníkového šetĜení) 
 
Graf 16: Cena mytí oken (Zdroj: práce autora dle dotazníkového šetĜení) 
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Graf 17: Cena odvozu (Zdroj: práce autora dle dotazníkového šetĜení) 
 
Graf 18: Cena pravidelných nákupů (Zdroj: práce autora dle dotazníkového šetĜení) 
 
Graf 19: Cena občasného nákupu (Zdroj: práce autora dle dotazníkového šetĜení) 
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Graf 20: Cena relaxace (Zdroj: práce autora dle dotazníkového šetĜení) 
 
Graf Ň1 Cena žehlení (Zdroj: práce autora dle dotazníkového šetĜení) 
 
Graf ŇŇ: Cena zahradnických prací (Zdroj: práce autora dle dotazníkového šetĜení) 
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Graf Ňň: Cena drobných kutil. prací (Zdroj: práce autora dle dotazníkového šetĜení) 
 
Lze Ĝíci, že až na Ň pĜípady Ěmytí oken a relaxě se ceny tolerované respondenty 
pohybovaly v mezích nabízených v dotazníku a nČkdy dokonce i vyšších. Jelikož 
navrhované ceny v sobČ již zahrnovali kalkulaci nákladů a určité ziskové marže, 
nevycházeli jsme vždy s nejvČtšího podílu, ale ve vČtšinČ pĜípadů jsme zohledĖovali 
nejnižší původnČ nabízenou cenu, neboť i Ň0% zákazníků, o které bychom nastavením 
vyšší ceny pĜišli je pro nás důležitých. SoučasnČ jsme porovnávali ceny potencionálních 
konkurentů vyjma cen Charity, kterým z hlediska zachování životaschopnosti firmy 
konkurovat nelze. Ale vzhledem k tomu, že charita je primárnČ zamČĜena na pomoc 
lidem v tísni, mj. tČlesnČ a zdravotnČ postiženým, což je oblast mimo naše působení, 
budeme usilovat o partnerství s touto organizací. 
 
Ceny našich služeb byly stanoveny v této výši: 
1. Pravidelný úklid    150 Kč/hod  
Ň. Jednorázový úklid   170 Kč/hod  
ň. Generální úklid    Ň00 Kč/hod  
4. Mytí oken     160 Kč/hod 
5. Odvoz     110 Kč/hod+6 Kč/km  
6. Pravidelné obstarávání nákupu  1Ň0 Kč/úkon  
7. Jednorázové obstarání nákupu  140 Kč/úkon  
8. Relaxace    100 Kč/hod 
ř. Žehlení      150 Kč/hod  
10. Zahradnické práce   150 Kč/hod 
11. Drobné kutilské práce    160 Kč/hod 
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Jelikož východiskem pro stanovení cen byla pĜedevším provedená studie, je marže 
u jednotlivých služeb značnČ rozdílná. Snahou ovšem bylo vyhovČt pĜedstavČ 
zákazníků, jejichž finanční možnosti jsou omezené, ale zároveĖ pokrýt režii, zahrnující 
koordinaci prací, vedení účetnictví a dosažení určitého zisku. Z tohoto důvodu je nutné 
zamČĜit se na nabídku celého portfolia služeb, což bude podpoĜeno zvýhodnČnou 
nabídkou balíčků služeb.  
 
4.4.4 Propagace 
Vzhledem ke zvolené cílové skupinČ bude propagace zamČĜena primárnČ na lokální 
zpravodaje, mezi které patĜí mČsíční tištČné zpravodaje, které mají vČtšinou 
i elektronickou formu dostupnou na stránkách obcí a hlášení místních rozhlasĤ, 
ve kterých jsou obyvatelé informováni o všech důležitých akcích týkajících bČžného 
života obce a jejich občanů a to jak kulturního, politického i společenského, a tČší 
se tedy velké popularitČ. Tato reklama bude následnČ doplnČna distribucí letáčkĤ 
jednak do schránek obyvatel a jednak osobním pĜedáním a to nejen formou osobní 
návštČvy, ale také účastí na akcích poĜádaných obcí nebo zájmovými spolky obcí. 
KonkrétnČ obec KĜenovice získala v roce Ň001 modrou stuhu za kulturní život 
a podporu tradic a folklóru. (59) Působí zde divadelní spolek, folklórní soubory 
KĜenováček a KĜenovák, skupina historického šermu a další. Za zmínku stojí také 
činnost Českého zahrádkáĜského svazu a svazu chovatelů, kteĜí poĜádají mnoho 
zajímavých výstav, které se tČší velkému zájmu všech vČkových skupin nejen 
KĜenovických občanů, ale také občanů okolních vesnic. V loĖském roce byla bohužel 
ukončena činnost místního klubu důchodců. Z provedené studie ovšem vyplývá, 
že o pokračování jeho činnosti je stále zájem, ale bohužel se nedaĜí najít osobu, která by 
se postarala o jeho organizaci. Díky této skutečnosti bychom rádi ve spolupráci 
se zájmovými spolky a obce samotné zorganizovali občasná setkání našich seniorů, 
kde se budou moci setkat, vychutnat si pĜipravený program a současnČ se seznámit 
s naší společností a námi nabízenými službami.  
Vedle tohoto způsoby reklamy zamČĜeného pĜímo na naši cílovou skupinu bychom 
svou reklamu rádi zamČĜili také na ekonomicky aktivní obyvatelstvo, kterému budou 
nabídnuty naše služby, jež budou moci objednat seniorům, o které pečují, pĜípadnČ 
za určitých okolností jim samotným. Využitím našich služeb budou moci odlehčit sobČ 
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i svým blízkým, pĜípadnČ si budou moci dovolit odjet bez obav na zaslouženou 
dovolenou nebo čas, který ušetĜí péčí o svou domácnost, mohou vČnovat péči 
o své rodiče či prarodiče. Díky této skupinČ by reklama byla rozšíĜena i na internet. 
ObČ skupiny by mohly využít možnosti vyzkoušet si služby naší firmy zdarma, 
jež by byla nabízena jako cena napĜíklad formou slosovacích lístkĤ na nČkteré 
z placených akcí obce nebo zájmových spolků.  
 
4.5 Finanční plán 
 
Základním východiskem pro sestavení finančního plánu je predikce zájmu 
zákazníků, vycházející z provedeného šetĜení.  
Tab. 9: Vymezení okruhu šetĜení ĚZdroj: práce autoraě 
Základní soubor 1933 osob 
VýbČrový soubor 93 osob 
Zájem o služby projevilo  59 osob tedy 63% 
 
K získání pĜesnČjšího odhadu počtu zákazníků bylo využito výpočtu intervalu 
spolehlivosti pro podíl.  
 
Kde p pĜedstavuje relativní četnost výbČru, v našem pĜípadČ je to podíl 5ř/řň 
n je počet respondentů, tedy řň  hladina významnosti neboli riziko odhadu. Jelikož jsme uvažovali ř5% 
pravdČpodobnost, =0,05 
u1-/2 kvantil standardizovaného rozložení, v našem pĜípadČ hodnota 1,ř6 
 
Pomocí uvedeného výpočtu jsme zjistili, že s ř5% pravdČpodobností dojde 
v rámci celého segmentu v intervalu 58,57% - 68,31% k nákupu služeb stejného 
typu, které nabízíme. Díky tČmto výsledkům jsme si stanovili 60% zájem o uvedené 
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služby jako výchozí pĜedpoklad pro optimistickou variantu, 45% jako realistickou 
variantu a 30% zájem pro variantu pesimistickou.  
 
Tab. 10: Odhadovaný zájem o nabízené služby ĚZdroj: práce autoraě 
Odhadovaný počet 
zákazníkĤ  
Ze základního 
souboru Pesimistický Očekávaný Optimistický 
v prvním roce  530 159 239 318 
ve druhém roce  913 274 411 548 
ve tĜetím roce  1933 580 870 1 160 
 
Jelikož se jedná o výpočet zájmu o nabízené služby jako takové, které mohou být 
uspokojovány stejnČ dobĜe konkurenčními firmami a současnČ pĜicházíme na trh 
jako zcela nová firma, která nemá žádnou historii a svou činnost bude teprve postupnČ 
pĜedstavovat v jednotlivých obcích, rozhodli jsme se z opatrnostního hlediska uvažovat 
o získání každého šestého potencionálního zákazníka.  
 
Tab. 11: Odhadovaný počet zákazníků naší společnosti ĚZdroj: práce autoraě 
Odhadovaný počet 
zákazníkĤ  
Ze základního 
souboru Pesimistický Očekávaný Optimistický 
v prvním roce  530 27 40 53 
ve druhém roce  913 46 68 91 
ve tĜetím roce  1933 97 145 193 
 
4.5.1 Zahajovací rozvaha 
Ke dni vzniku společnosti je sestavena zahajovací rozvaha. PĜi založení společnosti 
dojde k vkladu hotovosti ve výši 117 000 Kč a osobního automobilu ocenČného 
znalcem na 133 000 Kč. 
 
Tab. 12: Zahajovací rozvaha ĚZdroj: práce autoraě 
Aktiva Rozvaha  Pasiva 
Dlouhodobý majetek 133 000 Vlastní kapitál 250 000 
BČžný účet 117 000 
    
Celkem 250 000 Celkem 250 000 
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4.5.2 Predikce pĜíjmĤ 
Jednak z odhadovaného počtu zákazníků, ale také z procentního zastoupení 
požadovaných služeb (hodnoty jsou uvedeny v tab.5 a grafu 11), byla sestavena 
predikce pĜíjmů pro jednotlivé varianty- pesimistickou, očekávanou a optimistickou.  
 
Tab. 13: Odhad tržeb ĚZdroj: práce autoraě 
Odhad tržeb 
v Kč 
MČsíční Roční 
Pesim. Oček. Optim. Pesim. Oček. Optim. 
1. rok 36 686 67 039 88 455 440 238 804 465 1 061 465 
2. rok 62 501 113 962 151 858 750 014 1 367 548 1 822 295 
3. rok 131 785 243 011 322 092 1 581 422 2 916 132 3 865 105 
 
4.5.2 Predikce nákladĤ 
V prvním roce bude společnost zatížena náklady na založení, jejichž výše 
je vyčíslena v následující tabulce.  
 
Tab. 14: Náklady na založení společnosti (Zdroj: Zpracováno dle e-sro.cz (60) 
a Czechpoint (61)) 
Náklady na založení společnosti Kč 
notáĜský poplatek za založení s.r.o. 3800 
výpisy z rejstĜíku trestů 100 
ohlášení živnosti 1 000 
výpis z živnostenského rejstĜíku 100 
zápis do obchodního rejstĜíku 5 000 
posudek znalce o ocenČní nepenČž.vkladů 5 000 
Celkem 15 000 
 
V průbČhu celého tĜíletého období, bČhem kterého si společnost klade za cíl rozšíĜit 
své služby do všech 7 zmiĖovaných oblastí, bude kladen velký důraz na propagaci, 
jež bude postupnČ zahrnovat jednotlivé obce až po mČsto Slavkov u Brna. Náklady 
na propagaci v jednotlivých letech znázorĖuje následující tabulka. Náklady na reklamu 
v tištČných zpravodajích obcí a hlášení místních rozhlasů jsou kalkulovány tak, 
aby se tato reklama opakovala v mČsíčních cyklech.  
 
 72 
Tab. 15: Náklady na reklamu a propagaci (Zdroj: Zpracováno dle obec-krenovice.cz 
(62)) 
Náklady na reklamu a propagaci 2014 2015 2016 
tištČný obecní zpravodaj 10 Ř00 Kč Ň1 600 Kč Ň5 Ň00 Kč 
hlášení místního rozhlasu 1 Ř00 Kč 3 600 Kč 4 Ň00 Kč 
letáčky-tvorba, distribuce 5 ň00 Kč ř 1ň0 Kč 14 0ň0 Kč 
služby zdarma 6 000 Kč 1Ň 000 Kč 1Ň 000 Kč 
reklamní potisk na automobil 1 500 Kč     
webové stránky-tvorba a registrace 5 000 Kč     
Celkem 30 400 Kč 46 330 Kč 55 430 Kč 
 
Celkový odhad nákladů pro jednotlivá období odpovídající plánu rozdČleného 
do již zmiĖovaných ň etap jsou shrnuta v následujících tabulkách.  
 
Tab. 16: Odhad nákladů v roce 2014 ĚZdroj: práce autoraě 
Odhad nákladĤ 
v Kč MČsíční Roční 
rok 2014 Pesim. Oček. Optim. Pesim. Oček. Optim. 
náklady na zal.spol.       15 000 15 000 15 000 
mzdové náklady 24 319 39 666 50 934 291 825 475 998 611 206 
čistící prostĜedky a 
pomocný materiál 3 735 5 592 7 447 44 819 67 108 89 366 
náklady na 
automobil 3 301 3 973 4 915 39 613 47 671 58 977 
silniční daĖ       3 000 3 000 3 000 
telefon, internet 1 000 1 000 1 000 12 000 12 000 12 000 
notebook       12 573 12 573 12 573 
účetní software       21 990 21 990 21 990 
elektrospotĜebiče       2 366 3 549 4 732 
marketing       30 400 30 400 30 400 
Celkem v prvním 
roce 32 355 50 231 64 296 473 586 689 289 859 244 
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Tab. 17: Odhad nákladů v roce 2015 ĚZdroj: práce autoraě 
Odhad nákladĤ 
v Kč MČsíční Roční 
rok 2015 Pesim. Oček. Optim. Pesim. Oček. Optim. 
mzdové náklady 39 923 68 727 90 086 479 078 824 729 1 081 030 
čistící prostĜedky a 
pomocný materiál 6 871 10 297 13 765 82 456 123 563 165 178 
náklady na 
automobil 4 384 5 586 7 146 52 609 67 035 85 749 
silniční daĖ       3 000 3 000 3 000 
telefon, internet 1 000 2 000 2 000 12 000 24 000 24 000 
aktualizace 
software       3 960 3 960 3 960 
elektrospotĜebiče       3 549 4 732 5 915 
marketing       46 330 46 330 46 330 
Celkem v druhém 
roce 52 179 86 611 112 996 682 982 1 097 349 1 415 163 
 
Tab. 18: Odhad nákladů v roce 2016 (Zdroj: práce autoraě 
Odhad nákladĤ 
v Kč MČsíční Roční 
rok 2016 Pesim. Oček. Optim. Pesim. Oček. Optim. 
mzdové náklady 90 921 150 856 198 402 1 091 050 1 810 273 2 380 822 
čistící prostĜedky a 
pomocný materiál 15 472 23 272 31 003 185 659 279 267 372 033 
náklady na 
automobil 7 655 10 611 13 568 91 857 127 336 162 816 
silniční daĖ       3 000 3 000 3 000 
telefon, internet 1 000 3 000 3 000 12 000 36 000 36 000 
aktualizace 
software       3 960 3 960 3 960 
elektrospotĜebiče       5 915 11 830 20 111 
marketing       55 430 55 430 55 430 
Celkem v tĜetím 
roce 115 047 187 740 245 973 1 448 870 2 327 096 3 034 172 
 
Kalkulace mzdových nákladů vychází z hodinových sazeb a pĜedpokládaného počtu 
odpracovaných hodin s tím, že mzda pracovníků na plný úvazek i brigádníků se bude 
v následujících Ň letech za pĜedpokladu očekávané nebo optimistické varianty zvyšovat 
ročnČ o 5 Kč na hodinu. Náklady na automobil vychází z kalkulace pĜedpokládaného 
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zájmu o služby vyžadující pĜepravu a tedy průmČrného počtu ujetých kilometrů 
a dalších nutných nákladů zahrnutých v tabulce níže.  
 
Tab. 19: Kalkulace nákladů na automobil pro pesimistickou variantu roku 2014 
(Zdroj: Zpracováno dle mČšec.cz Ě63)) 
PrůmČrný počet ročnČ ujetých kilometrů 9 840 km/rok 
SpotĜeba paliva v litrech na 100 kilometrů 6 l/100km 
Cena litru paliva v korunách na litr 36 Kč/l 
ROČNÍ NÁKLADY NA PALIVO 21 313 Kč/rok 
Dálniční známka, STK, emise ĚprůmČrné roční nákladyě 2 000 Kč/rok 
Odhad průmČrných ročních nákladů na povinné ručení 3 000 Kč/rok 
PrůmČrné roční náklady kapaliny chlazení, ostĜikování,… 800 Kč/rok 
PrůmČrné roční náklady na parkování, mytí, pneuservis, atp. 2 500 Kč/rok 
PrůmČrné roční náklady na servis 10 000 Kč/rok 
DALŠÍ ROČNÍ NÁKLADY 18 300 Kč/rok 
ROČNÍ NÁKLůDY CELKEM 39 613 Kč/rok 
 
4.5.3 Rozvaha, výkaz ziskĤ a ztrát a cash flow na 3 roky 
Pro lepší pĜehlednost budou v této kapitole pĜedloženy pĜedpokládané finanční 
výkazy pro jednotlivé varianty. Vzhledem k tomu, že činnost naší společnosti je hrazena 
plnČ z vlastních zdrojů, jsou uvedené výkazy zpracovány pro období ň let od zahájení 
podnikání.  
4.5.3.1 Očekávaná varianta  
PĜi očekávaném vývoji společnost generuje zisk již v prvním roce podnikání 
a v dalším roce tedy bude možné vyplatit podíly na zisku společníkům ve výši 130 000 
Kč. V následujícím roce, tedy 2016 pak budou moci být vyplaceny podíly na zisku ve 
výši 300 000Kč, které budou rozdČleny dle jejich podílů. Nutno Ĝíci, že ani jeden 
ze společníků si bČhem roku nenárokují za svou práci žádnou mzdu. PĜi tomto vývoji, 
by bylo možné, aby jednatel společnosti bČhem ň. roku opustil své dosavadní 
zamČstnání a vČnovat se naplno pouze vedení a správČ společnosti „Pomocné ruce“. 
Za pĜedpokladu očekávaného vývoje počítá společnost se zamČstnáním 1 stálého 
zamČstnance na plný úvazek a ň studentů v prvním roce, což pĜedstavuje 1 studenta na 
obec, ve druhém roce počítá s navýšením počtu studentů na šest a v roce tĜetím až na 15 
studentů, tedy zhruba Ň studenty na obec. 
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Tab. 20:  Rozvaha očekávané varianty ĚZdroj: práce autoraě 
ůKTIVů [Kč]   2014 2015 2016 
Dlouhodobý majetek 133 000 133 000 133 000 
Oprávky -14 630 -44 223 -88 446 
Zásoby 9 141 13 846 35 102 
Pohledávky 67 039 113 962 243 011 
Pokladna 50 000 50 000 50 000 
Bankovní účet 152 255 386 487 760 238 
AKTIVA CELKEM 396 805 653 072 1 132 905 
PůSIVů [Kč]       
Základní kapitál 250 000 250 000 250 000 
Rezervní fond 0 12 500 25 000 
VH minulých let   68 942 121 333 
VH 81 442 194 891 453 149 
ZamČstnanci 39 666 68 727 150 856 
DPPO 19 104 45 715 106 294 
Závazky 6 592 12 297 26 272 
PASIVA CELKEM 396 805 653 073 1 132 905 
 
Tab. 21: Výkaz zisků a ztrát očekávané varianty ĚZdroj: práce autoraě 
Výnosy [Kč] 2014 2015 2016 
Tržby z prodeje služeb 804 465 1 367 548 2 916 132 
VÝNOSY CELKEM 804 465 1 367 548 2 916 132 
Náklady [Kč]       
spotĜeba materiálu 70 657 128 295 291 097 
služby 12 000 24 000 36 000 
osobní náklady 475 998 824 729 1 810 273 
danČ a poplatky 3 000 3 000 3 000 
odbytové náklady 30 400 46 330 55 430 
správní režie 34 563 3 960 3 960 
náklady na založení spol 15 000     
jiné provozní náklady 47 671 67 035 127 336 
odpisy 14 630 29 593 29 593 
NÁKLůDY CELKEM 703 919 1 126 942 2 356 689 
Výsledek hospodaĜení 100 546 240 606 559 443 
DPPO 19 104 45 715 106 294 
Zisk po zdanČní 81 442 194 891 453 149 
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Tab. ŇŇ: Cash flow očekávané varianty ĚZdroj: práce autoraě 
CASH FLOW 2014 2015 2016 
Stav PP na začátku 117 000 202 255 436 487 
VH po zdanČní 81 442 194 891 453 149 
Odpisy 14 630 29 593 44 223 
Pohledávky -67 039 -46 924 -129 049 
Krátkodobé závazky 65 363 61 377 156 683 
Zásoby -9 141 -4 705 -21 256 
Výplata podílu na zisku   0 -130 000 
Cash flow 202 255 436 487 810 238 
 
Z pĜedložených finančních výkazů je patrné, že společnost bude moci ve tĜetím roce 
disponovat dostatečnou hotovostí, aby mohla zahájit program rozvoje zamČstnanců 
a s tím spojené rozšiĜování poskytovaných služeb. SoučasnČ je nutné zmínit, 
že pĜi uvedeném vývoji tržeb se firma stane již v druhém roce podnikání povinnČ 
plátcem DPH. (64 s. 119)  
 
4.5.3.2 Pesimistická varianta  
V pĜípadČ pesimistické varianty se společnost dostane v prvním roce do ztráty, 
v druhém roce je dosaženo jen minimálního zisku a až v tĜetím roce začne být 
společnost zisková. To s sebou nese zamrazení mezd na úrovni prvního roku. Za této 
situace bude společnost v prvním roce zamČstnávat 1 stálého zamČstnance pouze 
na poloviční úvazek a 3 studenty, jejichž možný fond pracovní doby nebude plnČ 
využit, v druhém roce se zvýší počet studentů na 5-6, tedy zhruba 1 student na obec 
by zůstal zachován. V roce tĜetím by došlo ke zmČnČ polovičního úvazku na plný 
u stálého zamČstnance a počet zamČstnávaných studentů by vzrostl na 10.  Za pozitivní 
lze ale označit skutečnost, že ani pĜi této variantČ se společnost nedostane do záporného 
cash flow. Ztráta z prvního roku bude uplatnČna v následujících dvou letech (65 s. 377, 
§ ň4 odst. 1), takže první dva roky bude odvádČna nulová daĖ a až v roce 2015 bude 
daĖová povinnost kladná. K výplatČ podílu na zisku ale v uvedených ň letech nedojde. 
Cílem společnosti samozĜejmČ bude motivací zamČstnanců, kvalitou poskytovaných 
služeb i vhodnou reklamou této možnosti pĜedejít.  
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Tab. 23: Rozvaha pesimistické varianty ĚZdroj: práce autoraě 
ůKTIVů [Kč]   2014 2015 2016 
Dlouhodobý majetek 133 000 133 000 133 000 
Oprávky -14 630 -44 223 -88 446 
Zásoby 6 101 10 420 21 387 
Pohledávky 36 686 62 501 131 785 
Pokladna 25 000 25 000 25 000 
Bankovní účet 44 918 100 557 227 086 
AKTIVA CELKEM 231 075 287 255 449 812 
PůSIVů [Kč]       
Základní kapitál 250 000 250 000 250 000 
Rezervní fond       
VH minulých let   -47 978 -10 539 
VH -47 978 37 439 85 399 
ZamČstnanci 24 319 39 923 90 921 
DPPO 0 0 17 560 
Závazky 4 735 7 871 16 472 
PASIVA CELKEM 231 076 287 255 449 812 
 
Tab. Ň4: Výkaz zisku a ztrát pesimistické varianty ĚZdroj: práce autoraě 
Výnosy [Kč] 2014 2015 2016 
Tržby z prodeje služeb 440 238 750 014 1 581 422 
VÝNOSY CELKEM 440 238 750 014 1 581 422 
Náklady [Kč]       
SpotĜeba materiálu 47 185 86 005 191 574 
Služby 12 000 12 000 12 000 
osobní náklady 291 825 479 078 1 091 050 
danČ a poplatky 3 000 3 000 3 000 
odbytové náklady 30 400 46 330 55 430 
správní režie 34 563 3 960 3 960 
náklady na založení spol. 15 000     
jiné provozní náklady 39 613 52 609 91 857 
odpisy 14 630 29 593 29 593 
NÁKLůDY CELKEM 488 216 712 575 1 478 463 
Výsledek hospodaĜení -47 978 37 439 102 959 
Daňová ztráta min. let   -37 439 -10 539 
Základ danČ   0 92 419 
DPPO 0 0 17 560 
Zisk po zdanČní -47 978 37 439 85 399 
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Tab. Ň5: Cash flow pesimistické varianty ĚZdroj: práce autoraě 
CASH FLOW 2014 2015 2016 
Stav PP na začátku 117 000 69 918 125 557 
VH po zdanČní -47 978 37 439 85 399 
Odpisy 14 630 29 593 44 223 
Pohledávky -36 686 -25 815 -69 284 
Krátkodobé závazky 29 054 18 741 77 158 
Zásoby -6 101 -4 319 -10 966 
Výplata podílu na zisku   0 0 
Cash flow 69 918 125 557 252 086 
 
4.5.3.1 Optimistická varianta  
V optimistické variantČ je společnost od prvního roku v zisku, z opatrnostního 
hlediska by ovšem k výplatČ podílů na zisku pĜistoupila až v druhém roce a to ve výši 
250 000 Kč. PĜi obratu v této výši bude společnost investovat do obnovy a rozšíĜení 
svého zaĜízení, vedoucímu ke zkvalitnČní a rozšíĜení poskytovaných služeb. StejnČ jako 
u očekávané varianty bude část zisku investována do rozšíĜení kvalifikace zamČstnanců 
a motivačních programů. PĜedpokládaný počet a rozložení zamČstnanců pĜedstavuje 
v prvním roce 1 stálého zamČstnance a 5 studentů, v druhém roce dojde k navýšení 
počtu studentů pracujících na DPČ na ř a v roce tĜetím se pĜedpokládá zhruba 
21 studentů, tedy ň studenti na obec a jeden stálý zamČstnanec, pĜípadnČ 1ř studentů 
a 2 stálí zamČstnanci. V pĜípadČ optimistického vývoje lze očekávat, že se společnost 
stane plátcem DPH již koncem prvního roku.   
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Tab. 26: Rozvaha optimistické varianty ĚZdroj: práce autoraě 
ůKTIVů [Kč]   2014 2015 2016 
Dlouhodobý majetek 133 000 133 000 133 000 
Oprávky -14 630 -44 223 -88 446 
Zásoby 12 179 19 680 51 114 
Pohledávky 88 455 151 858 322 092 
Pokladna 50 000 50 000 50 000 
Bankovní účet 227 968 575 024 1 023 740 
AKTIVA CELKEM 496 973 885 339 1 491 500 
PůSIVů [Kč]       
Základní kapitál 250 000 250 000 250 000 
Rezervní fond 0 12 500 25 000 
VH minulých let   139 449 182 756 
VH 151 949 305 807 649 085 
ZamČstnanci 50 934 90 086 198 402 
DPPO 35 642 71 732 152 255 
Závazky 8 447 15 765 34 003 
PASIVA CELKEM 496 972 885 339 1 491 500 
 
Tab. Ň7: Výkaz zisků a ztrát optimistické varianty ĚZdroj: práce autoraě 
Výnosy [Kč] 2014 2015 2016 
Tržby z prodeje služeb 1 061 465 1 822 295 3 865 105 
VÝNOSY CELKEM 1 061 465 1 822 295 3 865 105 
Náklady [Kč]       
SpotĜeba materiálu 94 098 171 093 392 144 
Služby 12 000 24 000 36 000 
osobní náklady 611 206 1 081 030 2 380 822 
danČ a poplatky 3 000 3 000 3 000 
odbytové náklady 30 400 46 330 55 430 
správní režie 34 563 3 960 3 960 
náklady na založení spol 15 000     
jiné provozní náklady 58 977 85 749 162 816 
odpisy 14 630 29 593 29 593 
NÁKLůDY CELKEM 873 874 1 444 756 3 063 765 
Výsledek hospodaĜení 187 591 377 539 801 340 
DPPO 35 642 71 732 152 255 
Zisk po zdanČní 151 949 305 807 649 085 
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Tab. ŇŘ: Cash flow optimistické varianty ĚZdroj: práce autoraě 
CASH FLOW 2014 2015 2016 
Stav PP na začátku 117 000 277 968 625 024 
VH po zdanČní 151 949 305 807 649 085 
Odpisy 14 630 29 593 44 223 
Pohledávky -88 455 -63 403 -170 234 
Krátkodobé závazky 95 023 82 560 207 076 
Zásoby -12 179 -7 501 -31 434 
Výplata podílu na zisku   0 -250 000 
Cash flow 277 968 625 024 1 073 740 
 
4.6 Hodnocení rizik 
 
„Management rizika znamená proces uchování firemní tržní síly a aktiv 
pĜi minimalizaci finančních šokĤ z náhodných ztrát.“(58 s. 141)  
Z teoretického hlediska lze rozlišovat rizika na tzv. čisté riziko, kam Ĝadíme 
pĜedevším rizika, která se dají analyzovat a statisticky pĜedvídat. Proti tČmto rizikům 
se lze pojistit. Druhou skupinu tvoĜí rizika spekulativní, jež vyjadĜují nejistotu, 
zda naše podnikatelské aktivity pĜinesou zisk nebo ztrátu. Tato rizika vychází z naší 
vůle a našich rozhodnutí. (58 s. 141) 
Vzhledem k činnosti, které se bude naše společnost vČnovat, lze hovoĜit o riziku 
škod, které by mohl náš zamČstnanec klientovi neúmyslnČ způsobit v domácnosti 
pĜi vykonávání své činnosti. K eliminaci tohoto rizika budeme pĜistupovat 
nejen z pohledu důkladného proškolení, ale také uzavĜením vhodného pojištČní. 
V tomto pĜípadČ lze jednoznačnČ Ĝíci, že se jedná o tzv. čisté riziko, které asi nebude 
možné nikdy zcela vyloučit, proto volíme cestu transferu rizika na pojišťovnu.  
Riziko dopravní nehody je dalším z rizik, proti jehož následkům se lze pojistit, 
ale pravdČpodobnost, že bude dopravní nehoda zavinČna naším zamČstnancem lze snížit 
jednak dodržováním povinných pravidelných školení Ĝidičů, vhodnou osvČtou, ale také 
namátkovou kontrolou pĜítomnosti omamných látek, které nebudou v žádném pĜípadČ 
a za žádných okolností tolerovány.  
Za, Ĝekla bych, nejzávažnČjší riziko z hlediska dopadu na firmu považuji hrozbu 
ztráty dobrého jména, což by znamenalo odliv zákazníků a následky by bylo možno 
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označit za fatální. Proti tomuto riziku nelze uzavĜít žádné pojištČní a společnost 
se mu bude snažit pĜedcházet zodpovČdným a důsledným výbČrem zamČstnanců. 
PĜestože vČtšina zamČstnanců budou studenti, pĜedpokládáme dlouhodobou spolupráci, 
která nám umožní budovat vztahy, jež podpoĜí pocity sounáležitosti s firmou a jejími 
hodnotami. Stálým zamČstnancům bychom po zavedení firmy rádi umožnili a uhradili 
absolvování rekvalifikačních kurzů, využitelných v rámci našich služeb. Obvyklý 
zácvik a pĜeškolování jako v dĜívČjších dobách je již nedostatečný a proto bychom rádi 
podporovali rozvojové aktivity, zamČĜené na odborný i osobností růst v souladu 
se strategií a kulturou podniku. (13 s. 327) Z tohoto pohledu se nám jako vhodná 
varianta jeví napĜíklad rekvalifikace v oboru manikůra, pedikůra, což by umožnilo 
rozšíĜení našich služeb a posílilo naši pozici na trhu. Tímto způsobem bychom částečnČ 
ztížili vstup konkurenční firmy na trh a posílili loajalitu zamČstnancĤ.   
Rizika pomalejšího vstupu na trh a možných finančních problémĤ v začátcích 
podnikání se snažíme vyvarovat rozhodnutím zahájit podnikání zpočátku jako vedlejší 
činnost, tak aby bylo možné v pĜípadČ potĜeby rozjezd firmy finančnČ podpoĜit z jiných 
zdrojů.  
K odstranČní rizika patové situace pĜi pĜíjímání zásadních rozhodnutí 
společnosti byly již v začátku stanoveny rozdílné podíly a tedy síla hlasů společníků. 
Na druhou stranu existence dvou společníků dává prostor diskusím a lepšímu zvážení 
pĜípadných zásadních rozhodnutí.  
 
4.7 Harmonogram implementace 
 
Jak bylo již nČkolikrát zmínČno, společnost „Pomocné ruce“ bude vznikat zpočátku 
jako vedlejší činnost jejich společníků, což s sebou pĜináší potĜebu delšího časového 
období k zajištČní a vyĜízení všech potĜebných formalit. Zahájení podnikatelské činnosti 
je plánováno na leden roku Ň014.  
Tomu budou pĜedcházet následující kroky, jejichž pĜíprava a realizace bude 
započata na podzim letošního roku, tedy 2013: 
1. Sepsání společenské smlouvy, resp. zakladatelské listiny formou notáĜského 
zápisu.  
Ň. Ustanovení správce vkladu a jeho založením účtu v bance. 
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ň. Splacení vkladu min. 100 tis, v našem pĜípadČ 117 000 Kč a vklad automobilu 
ocenČného znalcem na 1ňň 000 Kč. 
4. Ohlášení živnosti, jež s sebou nese zaplacení správního poplatku 1000 Kč. Zápis 
do živnostenského rejstĜíku je pĜi splnČní všech náležitostí popsaných výše proveden 
do 5 dnů.   
5. V této fázi je nutné shromáždit potĜebné doklady o jednateli: 
- výpis z rejstĜíku trestů 
- čestné prohlášení o tom, že jednatel je způsobilý k právním úkonům 
- podpisový vzor jednatele 
- souhlas jednatele se zápisem do obchodního rejstĜíku 
6. Se všemi shora uvedenými doklady, společenskou smlouvou, dokladem o splnČní 
povinnosti, tedy prohlášením správce vkladu, posudkem znalce o ocenČní 
nepenČžitých vkladů, dokladem osvČdčujícím oprávnČnost užívat prostory v místČ, 
které společnost uvádí, jako své sídlo, lze podat návrh na zápis do obchodního 
rejstĜíku u místnČ pĜíslušného soudu. (13 s. 453) V našem pĜípadČ v BrnČ. Lhůta 
pro vyĜízení se pohybuje zhruba kolem jednoho týdne.  
7. Po zápisu do obchodního rejstĜíku následuje registrace na finančním úĜadČ.  
8. Ohlášení místnímu úĜadu a podání žádosti o zápis podnikatelské činnosti 
na stránkách obce.  
Začátkem roku 2014 bude proces implementace pokračovat následujícími kroky: 
9. Lze pĜedpokládat, že zájem o nČkteré naše služby, konkrétnČ generální úklid 
budou vykazovat sezónní výkyvy. Proto bychom rádi zahájili propagaci 
v dostatečném pĜedstihu pĜed velikonočními svátky, abychom seznámili s naší 
činností dostatečný okruh potenciálních zákazníků a mohli včas pĜistoupit k náboru 
prvních zamČstnanců, abychom pokryli požadavky zákazníků v tomto období.  
10. Následuje nákup potĜebného vybavení a čisticích prostĜedků.  
11. Faktické zahájení činnosti.  
1Ň. Nábor zamČstnanců. 
13. S nástupem zamČstnanců souvisí povinnost registrace na pĜíslušné správČ 
sociálního zabezpečení, kterou je nutno provést do Ř dnů.  
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Tab. 29: Harmonogram implementace ĚZdroj: práce autora) 
Činnost/Období X.13 XI.13 XII.13 I.14 II.14 1.  2.  3.  4.  1.  2.  3.  4.  1.  2.  3.  4.  1.  2.  3.  4.  1.  2.  3.  4.  
1.                                         
2.                                         
3.                                         
4.                                         
5.                                         
6.                                         
7.                                         
8.                                         
9.                                         
10.                                         
11.                                         
12.                                         
13.                                         
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5. ZÁVċR 
 
Stárnutí populace a rostoucí nezamČstnanost mladých lidí byly hlavním motivem 
pro výbČr tématu této diplomové práce, jež je zamČĜena na tvorbu podnikatelského 
plánu v oblasti služeb seniorům.  
Úvod je zamČĜen na popis problému, který stárnutí populace a nedostatečné 
zabezpečení služeb pro tuto skupinu obyvatel pĜináší. SoučasnČ se snažím poukázat 
na skutečnost, že nejde o jev, který bychom mohli pĜehlížet a dívat se na nČj zvenčí, 
naopak každý z nás je jeho součástí a je jen otázkou času, kdy se jeho potĜeby aktuálnČ 
projeví.  
Následuje teoretický pĜístup oblasti podnikání. Vzhledem ke zvolené právní formČ 
jsem se zamČĜila na společnost s ručením omezeným a to v celém procesu od jejího 
vzniku až po zápis do obchodního rejstĜíku, včetnČ všech náležitostí. V návaznosti 
na podnikání je popsán pĜístup k hodnocení podnikatelského rizika, volbČ vhodné 
strategie a analýz k hodnocení vnČjšího prostĜedí firmy. V této práci bylo užito PESTE 
analýzy ke zhodnocení politických, ekonomických, sociálních, technických 
a ekologických faktorů a Porterova modelu pČti sil ke zhodnocení oborového prostĜedí. 
K získání lepšího pĜehledu o cílovém trhu bylo provedeno dotazníkové šetĜení, 
ve kterém se řň dotazovaných ze základního souboru 1řňň osob vyjádĜilo k zájmu 
o nabízené služby a cenám, za které jsou pro nČ tyto služby akceptovatelné. Výsledky 
šetĜení byly zpracovány do tabulek a grafů, jež se staly podkladem ke stanovení 
portfolia služeb, jejich ceny a predikci budoucích výnosů a nákladů. V závČru této části 
je zpracována SWOT analýza, jež se stala vodítkem pro volbu vhodné strategie.  
V analytické části je popsána volba strategie zamČĜení na segment seniorů v pĜesnČ 
vymezené oblasti s důrazem na kontrolu výše nákladů. Organizační plán dává pĜedstavu 
o struktuĜe společnosti, podílech společníků, zastoupení zamČstnanců a požadavků 
na nČ kladených. Marketingový plán obsahuje popis marketingového mixu známého 
pod zkratkou 4P, kde jsou jasnČ vymezené služby, které bude naše společnost 
poskytovat. V části zamČĜené na cenu jsou detailnČ graficky vyhodnoceny výsledky 
dotazníkového šetĜení a stanovena konečná cena nabízených služeb. Finanční plán 
společnosti je zpracován variantnČ pro očekávaný, pesimistický a optimistický vývoj 
a zahrnuje zjednodušené finanční výkazy- rozvahu, výkaz zisků a ztrát a cash flow 
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na období ň let od zahájení činnosti. Volba období se odvíjí od skutečnosti, 
že společnost nebude žádat o cizí zdroje, jelikož je schopna pokrýt svou činnost 
ze zdrojů vlastních. Pro zjednodušení byly ve všech výkazech použity daĖové odpisy. 
Z porovnání jednotlivých výkazů vyplývá, že pouze v pesimistické variantČ se firma 
může dostat do ztráty. Této možnosti se bude firma snažit vyhnout mimo jiné 
hodnocením rizik popsaných v následující části práce. Poslední podkapitola analytické 
části této práce je vČnována harmonogramu implementace, který v sobČ shrnuje popis 
nezbytných náležitostí k zahájení podnikání a také časový rozvrh v jakém sledu a čase 
jsou jednotlivé aktivity plánovány.  
Cílem této práce bylo vytvoĜit životaschopný podnikatelský zámČr, jenž v sobČ 
spojuje jednak snahu o dosažení zisku, ale také snahu o rozšíĜení služeb v oblasti péče 
o seniory, což se dotýká nás všech, stejnČ jako snížení nezamČstnanosti mladých lidí, 
neboť každý človČk má rodiče a vČtšinou i dČti, které dĜíve či pozdČji budou hledat 
svá první uplatnČní, a každý sám jednou pĜejde tu pomyslnou hranici stáĜí. PĜi naplnČní 
očekávané varianty nabídne naše společnost ve tĜetím roce podnikání péči zhruba 
150 seniorům a uplatnČní 15 studentům a dvČma zamČstnancům na plný úvazek.  
Důležitou částí této práce byla snaha o odhad budoucího vývoje, proto bych velmi 
ráda závČrem uvedla citát Abrahama Lincolna, který mČ velmi oslovil a mohl by se stát 
mottem naší společnosti. (66) 
 
„The best way to predict your future is to create it.“ 
         Abraham Lincoln 
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8. PěÍLOHA 
Dotazník provedeného dotazníkového šetĜení 
 
 
Dobrý den,  
 
Jsem studentkou podnikatelské fakulty VUT v BrnČ a v rámci své diplomové 
práce zpracovávám téma založení firmy, zamČřené na pomoc seniorům 
v domácnosti i mimo ni, s cílem zlepšení kvality jejich života a zachování jejich 
samostatnosti. Pro úspČšné splnČní tohoto úkolu je nezbytná znalost vašich 
potřeb, názorů, postojů a požadavků. Dovoluji si Vás tedy tímto zdvořile 
požádat o pár minut vašeho času k vyplnČní tohoto stručného dotazníku.  
Dotazník je určen nejen seniorům samotným, ale komukoliv, kdo by mČl zájem 
využít našich služeb ve prospČch blízké osoby. V takovém případČ prosím 
o vyplnČní dotazníku z pohledu seniora a označení políčka „osoba blízká“. 
V případČ úspČšného obhájení mé diplomové práce, může být tato podkladem 
ke skutečnému zahájení činnosti, proto velice ocením, pokud na závČr připojíte 
svůj komentář, které služby byste nejvíce uvítali, případnČ, které Vám v nabídce 
chybí.  
Dotazník je anonymní. Pouze pro zlepšení jeho vypovídací schopnosti Vás 
poprosím o vyplnČní PSČ bydlištČ případného klienta. 
Velice Vám dČkuji za Váš čas a přeji krásný den! 
        Andrea Francúzová 
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Dotazník 
Dotazník vyplĖuje:        PSČ:  
a) senior 
b) osoba blízká 
 
1. Uveďte, prosím, do které vČkové kategorie spadáte 
a) 65-69 let 
b) 70-79 let 
cě Ř0 a více let 
 
Ň. Žijete v domácnosti 
aě sám/a 
b) s partnerem 
c) s rodinou 
 
ň. PĜíbuzenstvo od Vás žije ve vzdálenosti 
a) do 20 km 
b) do 50 km 
cě více než 50 km 
 
4. Pomáhá Vám rodina v domácnosti? 
a) ano 
b) ne 
 
5. Zajišťuje pro Vás rodina nákupy 
a) ano 
b) ne 
 
6. PĜivítali byste tyto služby? PĜípadnČ jak často? Jakou částku by z Vašeho pohledu nemČla 
pĜesahovat cena služby? 
 
aͿ pravidelŶý úklid vč. čistíĐíĐh pros.   ANO   NE 
 
;vǇŶést odpadkǇ, vǇtřít,vǇsát,utřít praĐh, uŵýt koupelŶu a WC, uŵýt ŶádoďíͿ 
;ŵiŶ ϯ hod týdŶěͿ 
      - ϭϱϬ Kč/hod 
      - ϭϲϬ Kč/hod 
      - ϭϳϬ Kč/hod 
      - jiŶá……………. 
 
ďͿ jedŶorázový úklid vč. čistiĐíĐh pr.  ANO   NE    ϭǆ za ŵěsíĐ      1xza ¼ roku       jiŶá:……. 
 
;vǇŶést odpadkǇ, vǇtřít,vǇsát,utřít praĐh, uŵýt koupelŶu a WC, uŵýt ŶádoďíͿ 
      - ϭϴϬ Kč/hod 
      - ϭϵϬ Kč/hod 
      - ϮϬϬ Kč/hod 
      - jiŶá……………. 
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ĐͿ geŶerálŶí úklid vč,čistíĐíĐh prostř. ANO   NE ϭǆza ½ roku 1xza rok       jiŶá:……. 
(po - ŵalováŶí, staveďŶíĐh úpraváĐh Ϳ 
      - ϮϬϬ Kč/hod 
      - ϮϭϬ Kč/hod 
      - ϮϮϬ Kč/hod 
      - jiŶá……………. 
 
dͿ ŵǇtí okeŶ vč.čistíĐíĐh prostř. ANO  NE ϭǆza ¼ roku ϭǆza ½ roku jiŶá:……. 
;oďoustraŶŶé vč.parapetuͿ 
      - ϭϲϬ Kč/hod 
      - ϭϳϬ Kč/hod 
      - ϭϵϬ Kč/hod 
      - jiŶá……………. 
 
e) odvoz    ANO   NE ϭǆ týdŶě ϭǆza ŵěsíĐ jiŶá:……. 
 
;k lékaři,Ŷa úřad, Ŷa Ŷákup,Ŷa výlet,…Ϳ 
      - ϭϭϬ Kč/hod + jízdŶé ϲ Kč/kŵ 
      - ϭϮϬ Kč/hod + jízdŶé ϲ Kč/kŵ 
      - ϭϰϬ Kč/hod + jízdŶé ϲ Kč/kŵ 
      - jiŶá……………. + jízdŶé ϲ Kč/kŵ 
  
fͿ pravidelŶé oďstaráváŶí Ŷákupu ANO   NE 
;ϭǆ týdŶěͿ 
      - ϭϮϬ Kč/úkoŶ 
      - ϭϯϬ Kč/úkoŶ 
      - ϭϰϬ Kč/úkoŶ 
      - jiŶá……………. 
 
gͿ jedŶorázové oďstaráŶí Ŷákupu ANO   NE ϭǆ za ŵěsíĐ  jiŶá:……. 
      - 1ϰϬ Kč/úkoŶ 
      - ϭϱϬ Kč/úkoŶ 
      - ϭϲϬ Kč/úkoŶ 
      - jiŶá……………. 
 
h) relax     ANO   NE ϭǆtýdŶě Ϯǆza ŵěsíĐ jiŶá:……. 
;společeŶské hrǇ,povídáŶí,četďaͿ 
      - ϭϬϬ Kč/hod 
      - ϭϭϬ Kč/hod 
      - ϭϮϬ Kč/hod 
      - jiŶá……………. 
 
 
iͿ žehleŶí    ANO   NE ϭǆtýdŶě Ϯǆza ŵěsíĐ jiŶá:……. 
      - ϭϱϬ Kč/hod Ŷeďo ϲϬ Kč/kg 
      - ϭϲϬ Kč/hod Ŷeďo ϲϱ Kč/kg 
      - ϭϳϬ Kč/hod Ŷeďo ϳϬ Kč/kg 
      - jiŶá……………. 
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jͿ zahradŶiĐké práĐe   ANO   NE ϭǆtýdŶě Ϯǆza ŵěsíĐ jiŶá:……. 
    - ϭϱϬ Kč/hod 
    - ϭϲϬ Kč/hod 
    - ϭϳϬ Kč/hod 
    - jiŶá……………. 
 
kͿ droďŶé kutilské práĐe vč. Ŷářadí ANO   NE ϭǆtýdŶě Ϯǆza ŵěsíĐ jiŶá:…….  
(bez materialu) 
    - ϭϲϬ Kč/hod 
    - ϭϳϬ Kč/hod 
    - ϭϴϬ Kč/hod 
    - jiŶá……………. 
 
 
ϴ. Prosíŵ, Ŷapište, které služďǇ Váŵ v ŶaďídĐe ĐhǇďí, případŶě jaké služďǇ ďǇste přivítal/a.  V jaké 
ĐeŶové relaĐi a jak často. Děkuji.  
 
 
 
  
 
  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
